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INTRODUCCIÓN 
 
La presente tesis describe el plan de negocio para la producción de Café Mishasho 
en la Ciudad de Chanchamayo, el cual será exportado a la ciudad de Estocolmo en Suecia. 
Se escogió este producto, debido a la diferencia que tiene con otros cafés, ya que 
los jugos gástricos del estómago del animal se filtran al núcleo del grano de café, lo cual 
hace que el café sea menos amargo, y si se le alimenta de otros frutos se puede lograr un 
café con un aroma afrutado y de mejor sabor, y de gran acogida en los mercados de 
consumidores conocedores y exigentes. 
El mercado de destino para la presente Tesis fue el de Suecia elegido por sus 
características y cualidades favorables para el negocio, entre las cuales esta ser el cuarto 
mercado de destino de nuestras exportaciones de café al  mundo, como veremos en el 
desarrollo del presente plan. 
Se demostró mediante un análisis financiero que el Plan de Negocios tendrá una 
rentabilidad positiva y permitirá no solo la recuperación de capital sino un margen de 








    
INTRODUCTION 
 
This thesis describes the business plan for the production of Mishasho  cofee in the 
City Chanchamayo, which will be exported to the city of Stockholm in Sweden. 
This product was chosen because of the difference it has with other coffees, since 
the gastric juices of the stomach of the animal to the core filter coffee bean, which makes 
it less bitter coffee, and if he eats other fruit can achieve a coffee with a fruity smell and 
taste better, and well received in the markets of knowledgeable and demanding consumers. 
The target market for this thesis was to Sweden chosen for their characteristics and 
qualities favorable for business, among which is to be the fourth destination market for our 
exports of coffee to the world, as we see in the development of this plan. 
It was demonstrated by a financial analysis that the Business Plan will be positive 














El objetivo de este trabajo fue la elaboración de un Plan de Negocios para la producción de 
café de mishasho en la ciudad de Chanchamayo, para su exportación al mercado de 
Estocolmo (Suecia). Para ello se analizó esta nueva oportunidad de negocio que utiliza 
recursos naturales para brindarle al producto un valor agregado que lo diferencie ante la 
competencia. Así mismo se encontró un mercado potencial debido a su capacidad adquisitiva 
y sus gustos y preferencias claramente definidas por un alto consumo de café de calidad. 
Mediante un análisis se logró determinar el lugar adecuado de la producción del café así 
como el mercado de destino para su exportación, teniendo en cuenta las ventajas mediante 
cuadros comparativos. 
Se realizó un estudio del mercado objetivo, Estocolmo, determinando un tamaño de muestra 
de 68 habitantes para realizar una encuesta que nos brinde datos de preferencias del 
consumidos que nos ayudaron a determinar un nivel estimado de ventas para nuestro negocio, 
analizándose la oferta y la demanda de nuestro producto. 
Se describió la idea de negocio de forma detallada, para tener pleno conocimiento de cómo es 
el proceso de producción del café a través de este animal llamado Mishasho, conociendo que 
características y cualidades le brinda al grano de café. 
Se analizó el mercado de exportación, se determinó comercializar el producto en términos 
FOB utilizando la partida arancelaria 0901.21.10.00 y como forma de pago la carta de 
crédito. 
Se describe las fuentes de ingresos y cada uno de los costos en los que se incurrirán para la 
implementación del negocio, proyectándolas hasta el año 2022.  Considerándose aporte de 
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capital por parte de los accionistas y financiamiento en el primer año, los demás costos y 
gastos en los siguientes años serán cubiertos con los ingresos por las ventas.  
Se utilizara un Partner o socio estratégico en la ciudad de Estocolmo, el cual nos ayudara con 
la colocación del producto en las principales cadenas de venta, utilizaremos también las ferias 
internacionales para hacer conocido nuestro producto mediante degustaciones e información  
de las características y cualidades que este presenta. 
Analizamos nuestros principales proveedores quien intervendrán directamente para garantizar 
la calidad de nuestro producto. 
Finalmente a través de un análisis financiero se logró demostrar la rentabilidad del negocio, 
generando un VAN positivo y una Tasa Interna de Retorno del 73%, en un escenario 
optimista. Lo cual nos indica que si podemos invertir en este negocio. 
Por lo cual se demuestra que esta idea de negocio debe implementarse  y explotarse ya que 
generara una alta rentabilidad y permitirá dar a conocer un nuevo producto peruano e 
incursionar en un mercado nuevo. 
Se recomienda implementar el negocio, ya que esta es un producto que recién se está 
haciendo conocido y no tiene mucha competencia a nivel local. Una vez implementado 
incursionar en nuevas actividades que puedan incrementar la rentabilidad del mismo sin 
perder la calidad del producto. Así mismo se podrá expandirse hacia otros mercados 










The objective of this work was the development of a business plan for the production of 
coffee in the city mishasho Chanchamayo for export market in Stockholm (Sweden). To do 
this new business opportunity that uses natural resources to give the product an added value 
that distinguishes it from the competition was analyzed. Also a potential market because of 
their purchasing power and their preferences clearly defined by high quality coffee 
consumption was found. 
Through an analysis it was determined the proper place of coffee production as well as the 
target market for export, taking into account the comparative advantages through pictures. 
A study conducted in the target market, Stockholm, determining a sample size of 68 people 
for a survey that gives us data consumed preferences that helped us determine an estimated 
sales for our business level, analyzing the supply and demand our product. 
The business idea in detail described, to have full knowledge of how the process of coffee 
production through this animal called Mishasho, knowing what features and qualities gives 
the bean. 
The export market was analyzed, it was determined to market the product in FOB terms using 
tariff heading 0901.21.10.00 as payment and the letter of credit. 
Revenue sources and each of the costs that will be incurred for the implementation of 
business, projecting until 2022. Considering capital contribution by the shareholders and 
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funding in the first year, described the other costs and expenses in the following years they 
will be covered by income from sales. 
A partner or a strategic partner in the city of Stockholm, which will help us with product 
placement in major retail chains were used, also use international fairs to make known our 
product through tastings and information about the characteristics and qualities that this It 
presents. 
We analyze our major suppliers who intervene directly to ensure the quality of our product. 
Finally through a financial analysis it was possible to demonstrate the profitability of the 
business, creating a positive NPV and IRR of 73%, in an optimistic scenario. Which tells us 
that if we invest in this business. 
Which is demonstrated by this business idea must be implemented and operated as generate 
high profitability and enable to provide a new Peruvian product and move into a new market. 
It is recommended to implement the business, as this is a product that is only now becoming 
known and has a lot of competition locally. Once implemented venture into new activities 
that can increase its profitability without losing quality. Also it can expand into other 
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CAPÍTULO I  
















    
1.1 PLANTEAMIENTO TEÓRICO 
1.1.1. Descripción del Problema 
Perú es un país con una gran biodiversidad y potencial para desarrollar nuevas 
líneas productivas derivadas de su mega diversidad biológica nativa, sin embargo no tiene 
políticas claras de desarrollo que aprovechen estas ventajas; por ello se considera un reto 
desarrollar un plan de exportación para promover la producción del café a través del 
mamífero mishasho. 
Debido a que el café es muy comercializado en el mercado a nivel mundial su 
precio está definido según la oferta y demanda mundial, por lo que se fija según las bolsas 
internacionales, a este tipo de materia prima se le llama “commodities”. En el Perú a pesar 
del aumento de las exportaciones del café y por el reconocimiento de su calidad existen 
problemas en diferentes eslabones de la cadena de valor que a largo plazo perjudicarían el 
comercio nacional e internacional de café. 
1.1.2.1 Campo: Ciencias Económicas 
1.1.2.1.1 Área: Ingeniería Comercial 
1.1.2.1.2 Línea: Negocios Internacionales 
1.1.2.2 Tipo de Problema 
Problema General 
1. ¿Se puede generar un negocio rentable con la exportación de café al mercado de 





    
Cuadro Nº 1 - Cuadro de variables 
TIPO DE 
VARIABLES 
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES 
Variable 
Independiente 
Segmento de Clientes  
Mercado objetivo Número de personas 
Perfil de consumidor Características 
Segmentación del mercado Número de personas 
Tamaño de la muestra  Número de personas 
Análisis de la oferta  
Cantidad ofertada en el 
mercado 
Análisis de la demanda 
Cantidad demandada en 
el mercado 
Propuesta de Valor  Idea de negocio Definición del negocio 
Canales 
Mercado de exportación Características 





Características de la carga Características 
Relación con Clientes Alianzas con clientes Tipos de alianza 
Fuentes de ingresos  
Presupuesto  Nuevos soles 
Inversión  Nuevos soles 
Capital de trabajo  Nuevos soles 
Financiamiento Nuevos soles 
Estructura de Costos 
Presupuesto  Nuevos soles 
Inversión  Nuevos soles 
Capital de trabajo  Nuevos soles 
Financiamiento Nuevos soles 
Recursos Clave 
Organización Características 
Cronograma de actividades  Fechas 
Personería Jurídica  Características 
Estructura Salarial  Nuevos soles 
Actividades Clave 
Mezcla de marketing Descripción 
Estrategia de marketing  Descripción 
Tácticas de venta  Descripción 
Localización  Descripción 
Tamaño de la planta  Metros cuadrados 
Proceso Productivo Descripción 
Infraestructura  Descripción 
Maquinaria y equipos  Nuevos soles 
Requerimientos de mano de 
obra 
Nuevos soles 
Requerimiento de materia Nuevos soles 
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Asociaciones  Características 
 Variable 
Dependiente 
Análisis Financiero y 
Rentabilidad del negocio 
Rentabilidad sobre las ventas 
Nuevos soles / 
Porcentaje  
Rentabilidad Económica 
Nuevos soles / 
Porcentaje 
Rentabilidad Financiera 
Nuevos soles / 
Porcentaje 
Rentabilidad de la empresa 
Nuevos soles / 
Porcentaje 
Rentabilidad de la empresa 
Nuevos soles / 
Porcentaje 
Valor actual Neto 
Nuevos soles / 
Porcentaje 
Tasa Interna de Retorno 
Nuevos soles / 
Porcentaje 
 
Fuente: Elaboración Propia 
1.1.2.3 Variables   
1.2.3.1 Análisis de Variables  
1.2.3.1.1 Variable Dependiente: Rentabilidad del negocio. 
1.2.3.1.2 Variable Independiente: Sistema de gestión empresarial. 
1.1.2.4 Interrogantes Básicas 
 ¿Cuáles son los socios clave con los que contara el negocio? 
 ¿Qué actividades y recursos serán necesarios para la implementación del 
negocio? 
 ¿Cuál es la propuesta de valor del negocio? 
 ¿Cómo se definirá el segmento clientes y cómo será la relación con ellos? 
 ¿Cómo estará definida la estructura de costos de costos y cuáles serán las 
fuentes de ingresos? 
 ¿Se recomienda invertir en el negocio, considerando la rentabilidad que 
generará? 
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1.2 PLANTEAMIENTO OPERACIONAL 
1.2.1. Enunciado del Problema  
“Plan de Negocios para la producción de café de mishasho en la  ciudad de 
Chanchamayo para su exportación al mercado de Estocolmo (Suecia) 2015” 
1.2.2.  Técnica e Instrumentos 
 En la presente investigación se empleara encuestas a consumidores de Estocolmo 
para realizar los análisis respectivos y obtener la mayor cantidad de información necesaria 
para el desarrollo del proyecto.  
Se tomarán como base los objetivos específicos para poder elaborar las encuestas. 
La fiabilidad y la validez de los instrumentos utilizados serán realizadas de forma eficaz 
objetiva y honesta permitiendo recolectar información veraz por parte de los encuestados que serán 
clientes potenciales del café de mishasho. 
El proceso de realización de las encuestas nos permitirá obtener información relevante 
para el análisis de los resultados. 
La presente investigación utiliza un diseño exploratorio, será una investigación cualitativa. 
Se usará este diseño porque deseamos que este estudio exploratorio nos permita conocer el 
comportamiento del mercado y consumidores al cual nos dirigimos, en base a la información 
obtenida de encuestas. Este estudio exploratorio implica obtener una descripción de las 
características de comportamiento exigidas por nuestro potencial consumidor, que nos permita 
determinar la viabilidad comercial de la idea de negocio de exportación de café de mishasho al 
mercado de Estocolmo (Suecia). 
Adicionalmente para el desarrollo de la presente investigación se decidió utilizar 
información secundaria, la cual se recopilará de las principales fuentes de información como son: 
Banco Central de Reserva del Perú, Banco Mundial, SUNAT, PROMPERU, SICEEX, DIGESA, 
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Superintendencia nacional de Aduanas, DATACOMEX entre otros; dicha información se analizará 
y con ella se elaborarán fichas de resumen, cuadros y gráficos estadísticos. 
1.2.3. Campo de Verificación 
1.2.3.1 Ámbito:  
Local: Chanchamayo – Perú 
Internacional: Estocolmo – Suecia 
1.2.3.2 Temporalidad: 2014 -2015 
1.2.3.3 Unidades de estudio: 
(a)Universo: Población  
 
La población está conformada por los habitantes de Estocolmo (Suecia) 
El tamaño de la población asciende a 2, 127,006 habitantes
1
. Situados en 
Estocolmo, Suecia. 
(b)Muestra: 68 habitantes  
Plan de Muestreo: Variables que intervienen. 
α  =  Grado de Confianza. Lo determina el proyectista y mide la 
confianza en el estudio. (: 0.90  significa un grado de confianza del 
90%). Normalmente el grado de confianza utilizado es entre 90 % y 99%. 
Z = Es el valor de la distribución normal estandarizada 
correspondiente al nivel de  confianza escogido. Para fines prácticos 
existen tablas estadísticas que nos dan el valor de Z, así tenemos que los 
valores que toma  que son utilizados con mayor frecuencia y sus 
respectivos valores de Z se muestra en el esquema siguiente: 
 
                                                             
1
 Guía País SUECIA – Año 2014 
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P =  Es la proporción de la población que tiene la característica de interés 
que nos interesa medir. Puede ser un dato histórico o hallado a través de una 
muestra piloto. Si no es calculable se asume que es 0,5, es decir, que el 50% de la  
población tiene la característica de interés que mediremos.  
q =  1 – P = Es la proporción de la población que no tiene la característica 
de interés 
E =  Es el máximo de error permisible, lo determina el proyectista y 
representa qué tan  precisos se desean los resultados. 
N =  Tamaño de la Población  
n =   Tamaño de la Muestra, es el dato que se quiere obtener 
Si la población bajo estudio no se conoce, es de tamaño infinito o lo 










Si el tamaño de población (N) es conocido, como en nuestro caso, la fórmula para 









   
 0,90 0,95 0,98 0,99 
Z 1,645 1,96 2,33 2,575 
8 
    
De lo cual, en base al siguiente cálculo resulta que el número de encuestas a 
realizar es 68, que es la cantidad de encuestas realizada on line, a personas con 
los criterios seleccionados, para la determinación del mercado de café de 
mishasho. 
1.2.4. Estrategia de Recolección de Datos 
En la presente investigación se empleará un instrumento cualitativo. 
1. Encuesta 
Este instrumento servirá para registrar la percepción del entrevistado en cuanto a 
ciertos criterios que se proponen en la estructura de la encuesta. Esta información nos 
permitirá evaluar la situación actual del mercado al cual nos dirigimos e identificar la 
percepción que el potencial consumidor acerca del café. 
Esta encuesta esta detallada en el Anexo 4  
La fiabilidad del instrumento ha sido realizada de forma objetiva que permita 
recolectar información veraz por parte de los encuestados que serán clientes potenciales 
del café de mishasho. 
La validez será sometida a expertos en entrevistas y metodologías en investigación. 
La presente investigación se realizará ejecutando el siguiente procedimiento: 
Procedimiento para encuesta 
1. Las encuestas serán realizadas vía internet y serán anónimas con el fin de preservar la 
información sensible de cada potencial cliente. 
2. Se realizará un seguimiento a la respuesta de la encuesta diariamente durante 15 días 
luego haberla enviado por internet.  
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3. Una vez obtenida la información se procesará cada grupo de información de 
encuestas, es decir todas las respuestas del brindadas por los potenciales clientes. 
4. Se procesará cada grupo de información obtenida de la  entrevista a través de un 
análisis cuantitativo, utilizando el aplicativo SPSS o Excel.  
Adicionalmente la estrategia de recolección de datos que utilizaremos será la 
observación e interpretación de datos históricos y estadísticos, obtenidos de las 
instituciones competentes ya mencionadas. 
1.2.5. Justificación 
JUSTIFICACIÓN TEÓRICA: 
La investigación permitirá obtener un marco teórico como sustento a nuestra 
propuesta de idea de negocio que facilite el conocimiento y aplicación de las buenas 
prácticas para producción y exportación de café en base a utilización del mishasho dentro 
de la cadena productiva.  
Estos conceptos y metodología permitirán contrastar los conocimientos teóricos 
con los prácticos; y poder comprobar que existen investigaciones relacionadas a nuestro 
tema propuesto.  
JUSTIFICACIÓN PRÁCTICA: 
    A partir de la generación del grano de café por la digestión de un mamífero 
llamado mishasho, se aprovecha la explotación de animales nativos y de naturaleza 
orgánica, es por lo general, un tema de mucha importancia para el desarrollo de los 
sectores de bajos recursos y rurales. Así, mejorar la calidad de vida de las personas con 
estrategias coherentes que involucren la preservación del medio ambiente, beneficiando  a 
la población de la zona, en la medida que logre agregar valor a sus recursos biológicos y 
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generar ventajas competitivas dinámicas con un enfoque de sostenibilidad, es uno de los 
objetivos de este Plan de Negocios. 
1.2.6. Objetivos 
Objetivo general: 
1. Elaborar un plan de negocios  para la producción de café de mishasho en la  
ciudad de Chanchamayo; para su exportación al mercado de Estocolmo (Suecia) 
2015. 
Objetivos específicos: 
1. Definir los socios clave que tendrá el negocio. 
2. Definir las actividades clave que se deberán realizar y los recursos necesarios para 
la implementación del negocio. 
3. Elaborar la propuesta de valor del negocio. 
4. Analizar y definir quiénes serán los clientes del negocio y la relación que se 
establecerá con estos. 
5. Calcular los costos que se incurrirán en el negocio y definir la fuente de ingresos. 
6. Calcular y analizar los indicadores financieros que nos permitan conocer la 
rentabilidad del negocio, para saber si se debe invertir en el proyecto.  
1.2.7. Marco Teórico  
1.1.5.1 Marco Conceptual 
 Mishaho: El Mishasho, es un Coatí de Cola Anillada (Nasua nasua), que es una 
especie de mamífero carnívoro de la familia de los prociónidos que habita 
predominantemente en la selva de Perú y también en otros países como 
Colombia, Venezuela, las Guayanas, Brasil, Ecuador, Bolivia, Paraguay, 
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Argentina y Uruguay. La especie se caracteriza por tener un hocico largo con 
algo de parecido al cerdo y garras de oso. Su piel es pardo suave o negra, con 
vientre más claro, y anillos blancos en la cola en muchos casos. Su cabeza es 
delgada con una nariz alargada, orejas pequeñas, pies negros, cola larga no 
prensil usada para balancearse y señalar. 
2
 
 Chanchamayo: La Provincia de Chanchamayo es una de las 
nueve provincias que conforman el Departamento de Junín, bajo la 
administración del Gobierno regional de Junín. Limita por el norte con 
el Departamento de Pasco; por el este con la Provincia de Satipo; por el sur con 
la Provincia de Jauja y; por el oeste con la Provincia de Tarma. La Provincia de 
Chanchamayo es una de las nueve provincias que conforman el Departamento 
de Junín, bajo la administración del Gobierno regional de Junín. Limita por el 
norte con el Departamento de Pasco; por el este con la Provincia de Satipo; por 
el sur con la Provincia de Jauja y; por el oeste con la Provincia de Tarma. 
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 Estocolmo: Estocolmo es la capital y la ciudad más grande de Suecia.  
La ciudad de Estocolmo es administrativamente un municipio de la provincia 
de Estocolmo, ha sido nombrada por la GaWC como una ciudad global de 
«clase alfa. 
Estocolmo es a menudo conocida por su belleza, sus edificios y arquitectura, 
su agua limpia y abierta y sus numerosos parques, jardines y canales. Algunas 
veces se le refiere como la "Venecia del Norte". Como capital del Estado, 
Estocolmo es la sede del Gobierno, el Parlamento (Riksdag), el Tribunal 
Supremo de Justicia (Hōgsta Domstolen). Alberga también el Palacio de 
Drottningholm, residencia oficial y despacho del jefe de Estado, el rey Carlos 






    
XVI Gustavo de Suecia. Es una ciudad multilingūe con alta presencia de 
estudiantes (extranjeros) de habla alemana, noruega y francesa entre otras. 
 Liofilización: Este proceso se utiliza principalmente en la industria alimentaria 
para la conservación de los alimentos.  El producto se congela y se introduce a 
una cámara de vacío para eliminar el agua pasándola del estado sólido al 
gaseoso  sin pasar por el líquido, lo cual se conoce como sublimación. Este 
procedimiento de secado  consigue eliminar prácticamente la totalidad del agua 
contenida en el producto pero preservando magistralmente sus aromas. 
Por lo tanto, es la liofilización el proceso que más valor agrega al café, 
brindando un excelente perfil en taza por su sabor, aroma y balance.
4
 
 Demanda:  
Para Kotler, Cámara, Grande y Cruz, autores del libro "Dirección de 
Marketing", la demanda es "el deseo que se tiene de un determinado producto 
pero que está respaldado por una capacidad de pago"
5
. 
Según Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro "Mercadotecnia", la 
demanda se refiere a "las cantidades de un producto que los consumidores están 
dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado"
6
. 
Simón Andrade, autor del libro "Diccionario de Economía", proporciona la 
siguiente definición de demanda: "Es la cantidad de bienes o servicios que el 
comprador o consumidor está dispuesto a adquirir a un precio dado y en un 
lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus 
necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrínseca"
7
. 
                                                             
4 http://www.cafesca.com/Nuestro-Cafe/El-cafe-Liofilizado 
5
 Dirección de Marketing, Edición del Milenio, de Kotler Philip, Cámara Dionicio, Grande Idelfonso y Cruz 
Ignacio, Prentice Hall, Pág. 10. 
6
 Mercadotecnia, Tercera Edición, de Fischer Laura y Espejo Jorge, Mc Graw Hill, Pág. 240. 
7
 Diccionario de Economía, Tercera Edición, de Andrade Simón, Editorial Andrade, Pág. 215. 
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 Análisis Cuantitativo: En finanzas, el análisis cuantitativo es la utilización de 
matemáticas financieras, con frecuencia derivadas de la física y de la 
estadística, para llevar a cabo análisis financiero. De modo similar, este tipo de 
análisis tiene lugar en la mayor parte de sectores industriales modernas, si bien 
en muchas ocasiones este análisis no se conoce en esos sectores como análisis 
cuantitativo. En la industria de inversión, los analistas que desarrollan análisis 
cuantitativo son conocidos normalmente como quants. 
Aunque el área habitual de análisis de este tipo de técnicas era originalmente la 
gestión de activos, la gestión de riesgos y la fijación de precios de derivados 
financieros, el significado del término se ha expandido con el tiempo hasta 
incluir a aquellos individuos dedicados a casi cualquier aplicación de las 
matemáticas en finanzas. Entre los ejemplos se incluyen el arbitraje estadístico, 




 Análisis Cualitativo: Hace referencia a un grupo de métodos de investigación 
de base lingüístico- semiótica usados principalmente en ciencias sociales. Se 
suele considerar técnicas cualitativas todas aquellas distintas a la encuesta y al 
experimento. Es decir, entrevistas abiertas, grupos de discusión o técnicas de 
observación y observación participante. Asigna valores numéricos a las 
declaraciones u observaciones, con el propósito de estudiar con métodos 
estadísticos posibles relaciones entre las variables. 2 Mientras, la investigación 
cualitativa recoge los discursos completos de los sujetos, para proceder luego a 




    
su interpretación, analizando las relaciones de significado que se producen en 
determinada cultura o ideología.
9
 
 Oferta:  
Para Laura Fisher y Jorge Espejo, autores del libro "Mercadotecnia", la oferta 
se refiere a "las cantidades de un producto que los productores están dispuestos 
a producir a los posibles precios del mercado." Complementando ésta 
definición, ambos autores indican que la ley de la oferta "son las cantidades de 
una mercancía que los productores están dispuestos a poner en el mercado, las 
cuales, tienden a variar en relación directa con el movimiento del precio, esto 
es, si el precio baja, la oferta baja, y ésta aumenta si el precio aumenta".
10
 
Simón Andrade, autor del libro "Diccionario de Economía", define la oferta 
como "el conjunto de propuestas de precios que se hacen en el mercado para la 
venta de bienes o servicios". Complementando ésta definición, Andrade agrega 
que en el lenguaje de comercio, "se emplea la expresión estar en oferta para 
indicar que por un cierto tiempo una serie de productos tiene un precio más 
bajo del normal, para así estimular su demanda".
11
 
 Plan Exportador: El Plan Exportador es un programa estratégico que permite 
analizar, evaluar y presentar un plan de exportación. Permite definir los 
mercados objetivos, determinar las estrategias, actividades y metas de 




                                                             
9 http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_cualitativa 
10 Mercadotecnia, Tercera Edición, de Fischer Laura y Espejo Jorge, Mc Graw Hill, Pág. 243. 
11





    
 Marketing: Según Philip Kotler (2001), una de las principales autoridades 
mundiales del marketing dice que se pueden distinguir dos definiciones de 
marketing: 
 De tipo social: Marketing es un proceso a través del cual individuos y grupos 
obtienen lo  que necesitan y lo que desean mediante la creación, oferta y libre 
intercambio de productos y servicios valiosos con  otros. 
 De tipo gerencial: Marketing es el proceso de planear y ejecutar la concepción, 
precio, promoción y distribución de ideas bienes y servicios para crear 
intercambios que satisfagan los objetivos de los individuos y de las 
organizaciones. 
 Carta de Crédito: Documento emitido por un banco (Banco emisor), por cuenta 
de uno de sus clientes (ordenante) y a favor de un vendedor extranjero 
(beneficiario), mediante el cual dicho banco se compromete a pagar los efectos 
que le sean girados de conformidad con los términos y condiciones 
consignados en el propio documento.
13
 
 FOB: Del inglés free on board, puesto a bordo. Fórmula de pago o clave 
utilizada en el comercio internacional para indicar que el precio de venta de un 
determinado artículo incluye el valor de la mercancía y los gastos de transporte 
y maniobra necesarios hasta ponerla a bordo del barco que ha de transportarla 
al país de destino, pero excluye el seguro y el flete.  
Del inglés Free on Board (libre a bordo). Abreviatura utilizada en los contratos 
de comercio marítimo internacional para estipular que el precio FOB 
comprende todos los gastos de transporte hasta el puerto de embarque así como 
                                                             
13 Comercio Exterior: Teoría y Practica. 2001 - Alfonso J. Ballesteros Román 
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todos los derechos e impuestos que la mercancía deba pagar para poder ser 
colocada a bordo . FOB.
14
 
 Certificaciones Orgánicas: Es un PROCESO que permite verificar si un sistema 
cumple con los estándares de producción ecológica según las normas para los 
diferentes destinos de exportación.Z 
Es una fase que le da valor agregado al producto logrando una diferencia de lo 




 Ratios financieros: matemáticamente un ratio es una razón, es decir, la relación 
entre dos números. Son un conjunto de índices, resultado de relacionar dos 
cuentas del Balance o del Estado de Ganancias y Pérdidas. Los Ratios proveen 




 Costo Promedio de Capital Ponderado (WACC): El Weighted Average Cost of 
Capital (WACC) o Costo del Capital Medio Ponderado, es la tasa de descuento 
que suele emplearse para descontar los flujos de fondos operativos para valorar 
una empresa utilizando el descuento de flujos de efectivo, en el "enterprise 
approach". 
La necesidad de utilización de este método está justificada en que los flujos de 
efectivo calculados, se financian tanto con capital propio (fondos propios o 
acciones) como con capital de terceros (pasivo o deudas). El WACC permite 




16  atios  inancieros   atema  ticas de la ercadotecnia 200  - César Aching Guzmán, Jorge L. 
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ponderar (media ponderada) del costo de ambas fuentes de financiación, 
acciones y deudas por el volumen de cada una de ellas en el total de acciones.
17
 
 Costo de Oportunidad del Capital (COK): Se entiende al COK como la tasa de 
retorno de la inversión mínima que permitirá a la empresa generar valor partir 
de esta. El costo de oportunidad es el costo que se origina al tomar una 
determinación que provoca la renuncia de otro tipo de alternativa que pudiera 
ser considerada al llevar acabo la decisión, esto es así porque cuando se toma 
una decisión para empeñarse en determinada alternativa, se abandonan los 
beneficios de otras opciones. En este caso el costo de oportunidad son los 
beneficios perdidos al descartar la siguiente mejor alternativa.
18
 
 Valor Actual Neto (VAN): consiste en encontrar la diferencia entre el valor 
actualizado de los flujos de beneficio y el valor, también actualizado, de las 
inversiones y otros egresos de efectivo. 




 Tasa Interna de Retorno (TIR): La tasa interna de retorno de una inversión o 
proyecto es la tasa efectiva anual compuesto de retorno o tasa de descuento que 
hace que el valor actual neto de todos los flujos de efectivo (tanto positivos 
como negativos) de una determinada inversión igual a cero. 
En términos más específicos, la TIR de la inversión es la tasa de interés a la que 
el valor actual neto de los costos (los flujos de caja negativos) de la inversión es 














    
Las tasas internas de retorno se utilizan habitualmente para evaluar la 
conveniencia de las inversiones o proyectos. Cuanto mayor sea la tasa interna 
de retorno de un proyecto, más deseable será llevar a cabo el proyecto. 
Suponiendo que todos los demás factores iguales entre los diferentes proyectos, 
el proyecto de mayor TIR probablemente sería considerado el primer y mejor 
realizado. 
 Periodo de Recuperación (PR): El periodo de recuperación se define como el 
número esperado de años que se requieren para que se recupere una inversión 
original. el proceso es muy sencillo, se suman los flujos futuros de efectivo de 
cada año hasta que el costo inicial del proyecto de capital quede por lo menos 
cubierto. 
La cantidad total de tiempo que se requiere para recuperar el monto original 
invertido, incluyendo la fracción de un año en caso de que sea apropiada, es 
igual al periodo de recuperación.
21
 
 Método CAPM: El Capital Asset Pricing Model, o CAPM. (Modelo de Fijación 
de precios de activos de capital) es un modelo frecuentemente utilizado en la 
economía financiera. El modelo es utilizado para determinar la tasa de 
rentabilidad teóricamente requerida para un cierto activo, si éste es agregado a 
un portafolio adecuadamente diversificado y a través de estos datos obtener la 
rentabilidad y el riesgo de la cartera total. 
22
 
1.2.8. Antecedentes  
En el Perú existe una empresa ubicada en La Merced, Chanchamayo, que produce 
y exporta este café. Su gerente general, José Jorge Durand23, comenta que en el 2012 








    
ofertaron alrededor de 450 kilos de este producto orgánico. “Una tacita de café en una 
feria de EEUU se vende a 79 dólares. El kilo de café, a mil 400 dólares. En la expo feria 
del Jockey Plaza vendemos 150 gramos a 95 soles”24. Lo cual es un indicador del nivel de 
competitividad de este producto, que ya viene siendo exportado a diversos mercados, y 
que como parte del presente estudio sería interesante poder determinar si puede entrar al 
exigente mercado sueco, que tiene como principal característica, su alto nivel de consumo 
de café. 
Este proyecto de negocio fue iniciado por los productores de café de Chanchamayo 
quienes llegaron a conocer de que uno de los cafés más caros del mundo, el Kopi Luwak, 
producido en las Islas orientales de Indonesia, era obtenido de la civeta o luwak, que es un 
mamífero de gran parecido con el mishasho. Después de varias investigaciones, los 
estudios científicos dieron como resultado que el coatí o mishasho, peruano o misha tiene 
los mismos atributos en aparato digestivo que el luwak25, por lo que empezaron a elaborar 
este café, y que ya viene siendo exportado por empresas como Chanchamayo Highland 
Coffee, que la denomina café Misha26. 
Respecto a nuestro mercado de destino, según Promperú (2010), Suecia es el 
cuarto mercado de destino de nuestras exportaciones de café al  mundo, país al que en el 
2010 se vendió por un monto de US$ 2.5 millones, representando el 4% del total de 
nuestras ventas de café en los mercados internacionales. Debiendo resaltarse que en el 
período 2005 – 2011 el valor de las exportaciones de café convencional se incrementó en 
305%, y el precio relativo $/quintal) se elevó en 145%27. 









 PROMPERU 2010 
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Para el análisis de nuestro proyecto, Estocolmo representa un mercado de 
1´372,565 habitantes para el 2012, es la capital y a la vez la ciudad de mayor tamaño de 
Suecia. En el índice global de ciudades con mayor bienestar para vivir, ocupó en el 2008 
el puesto 24 a nivel mundial, el número 8 en Europa y el primero en Escandinavia. 
En cuanto a la exportación de café orgánico Suecia representa el 9% del total de 
nuestras exportaciones. En el período 2005 – 2011 se observó que el crecimiento de las 
exportaciones de café convencional fue de 10.6%, mientras que de café orgánico fue 
22.9%, y que en cuanto al precio, de este último es US$ 24 más por quintal. 
Según el Banco Mundial (2013), Suecia en el 2009 realizó importaciones de 1.59 
millones de sacos de café, siendo Brasil el país de mayor participación (45%). Brasil, 
Colombia, Kenya y Honduras representaron el 81%, y los dos primeros países captaron el 
58%. Del total de café comprado, el tipo arábico representó el 86%, la variedad robusta 
3% y los no especificados 11% (rubro en el que entraría el Kopi Luwak)
28
. El consumo de 
café por persona en el 2009 fue de 7.35 kg según la International Coffee Organization 
(OIC)
29




Por otro lado, Suecia es uno de los países con el mayor consumo de café en la 
Unión Europea (7.7kg por persona), según la OIC. Se señala además que no existe una 
relación directa entre el precio y el consumo de café orgánico, lo que es un indicador de la 
preferencia del consumidor por la marca, calidad del producto y los certificados del 
producto. 
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 Banco Mundial (2013) 
29
 International Coffee Organization (OIC) 
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 Federación Española del Café (FEC) 
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Gráfico Nº 1 - Importación de café de Suecia 2013 
 
Fuente: http://www.ico.org/new_historical.asp?section=Statistics 
(International Coffee Organization – ICO) 
Elaboración: Propia 
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Precios retail de café tostado en Suecia (US$ 
centavos por libra) 
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Para considerar el mercado sueco como destino del café de mishasho, un dato 
importante es que dicho país constituye, entre los países nórdicos, el principal socio 
comercial de Perú. 
Gráfico Nº 3 - Exportaciones peruanas a los países nórdicos 2009-2013 
 





Dado que el mercado de Estocolmo  presente condiciones favorables para el ingreso y 
comercialización del Café de Mishasho;  
Es probable que se logre generar una adecuada rentabilidad a través del negocio de 
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CAPITULO II  

















2.1 SEGMENTO DE CLIENTES 
2.1.1 Estudio de Mercado   
2.1.1.1 Objetivos del estudio de mercado 
Objetivo principal 
Desarrollar un Plan de Negocios para la Exportación del Café de mishasho que 
permita una producción y comercialización eficiente y sostenible, en el mercado 
de Estocolmo en Suecia. 
Objetivos específicos 
1. Comprobar que el mercado de Estocolmo en Suecia, es el mercado 
ideal para la comercialización de nuestro producto a exportar. 
2. Analizar y diagnosticar la demanda del café de mishasho en el mercado 
mundial. 
3. Analizar las principales cualidades del producto a exportar. 
4. Definir las estrategias que contribuirán a desarrollar en el mercado 
sostenidamente y los factores de éxito del negocio. 
5. Desarrollar un plan de acción armonizado con los intereses de todos los 
entes relacionados. 
2.1.1.2  Identificación del mercado objetivo 
Según Promperú (2010), Suecia es el cuarto mercado de destino de 
nuestras exportaciones de café al  mundo, país al que en el 2010 se vendió por un 
monto de US$ 2.5 millones, representando el 4% del total de nuestras ventas de 
25 
    
café en los mercados internacionales. Debiendo resaltarse que en el período 2005 
– 2011 el valor de las exportaciones de café convencional se incrementó en 
305%, y el precio relativo $/quintal) se elevó en 145%. 
Para el análisis de nuestro proyecto, Estocolmo representa un mercado de 
1´372,565 habitantes para el 2013, es la capital y a la vez la ciudad de mayor 
tamaño de Suecia. En el índice global de ciudades con mayor bienestar para vivir, 
ocupó en el 2008 el puesto 24 a nivel mundial, el número 8 en Europa y el 
primero en Escandinavia. 
En cuanto a la exportación de café orgánico Suecia representa el 9% del 
total de nuestras exportaciones. En el período 2005 – 2011 se observó que el 
crecimiento de las exportaciones de café convencional fue de 10.6%, mientras 
que de café orgánico fue 22.9%, y que en cuanto al precio, de este último es US$ 
24 más por quintal. 
Según el Banco Mundial
31
 (2013), Suecia en el 2009 realizó 
importaciones de 1.59 millones de sacos de café, siendo Brasil el país de mayor 
participación (45%). Brasil, Colombia, Kenya y Honduras representaron el 81%, 
y los dos primeros países captaron el 58%. Del total de café comprado, el tipo 
arábico representó el 86%, la variedad robusta 3% y los no especificados 11% 
(rubro en el que entraría el Kopi Luwak). El consumo de café por persona en el 
2009 fue de 7.35 kg según la International Coffee Organization (OIC), mientras 
que según la Federación Española del Café (FEC), este dato es 9.2 kg. anuales. 
                                                             
31 http://datos.bancomundial.org/indicador/SP.POP.GROW/countries 
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Por otro lado, Suecia es uno de los países con el mayor consumo de café
32
 
en la Unión Europea (7.7kg por persona), según la OIC. Se señala además que no 
existe una relación directa entre el precio y el consumo de café orgánico, lo que 
es un indicador de la preferencia del consumidor por la marca, calidad del 
producto y los certificados del producto. 
Gráfico Nº 4 - Importación de café de Suecia 2013 
 
Fuente: http://www.ico.org/new_historical.asp?section=Statistics (International Coffee 
Organization – ICO) 
Elaboración: Propia 
 
Gráfico Nº 5 - Precios retail de café en Suecia (2010-2011) 
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Fuente: http://www.ico.org/new_historical.asp?section=Statistics (International Coffee 
Organization – ICO) 
Elaboración: Propia 
Cuadro Nº 2 - Precios retail de café tostado en Suecia  
(US$ centavos por libra) (2010 – 2011) 


































































































Precios retail de café tostado en Suecia 
(US$ centavos por libra) 
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Cuadro Nº 3
33

















suave / Petróleo 




8,86 725,15 - - 0,0122 
Sep. 
2013 
8,63 725,39 -2,65 % 0,03 % 0,0119 
Oct. 
2013 
8,25 701,37 -4,35 % -3,31 % 0,0118 
Nov. 
2013 
8,08 711,76 -2,05 % 1,48 % 0,0114 
Dic. 
2013 
8,29 723,60 2,55 % 1,66 % 0,0115 
Ene. 
2014 
8,75 697,42 5,61 % -3,62 % 0,0126 
 
La capacidad adquisitiva del consumidor sueco se muestra en el gráfico 
Nº 6 en su PBI per cápita al cierre del año 2012. 
Gráfico Nº 6 - PBI Per Cápita 2012 
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Fuente: Banco Mundial 
Elaboración: Propia 
Como información relevante de tipo político, económico y social de 
Suecia, se muestra en el cuadro Nº 5. 
Cuadro Nº 5
35
 - Información relevante de Suecia 
Forma de gobierno Monarquía Parlamentaria 
Área: 450 000 km 
Población 9.6millones (2013) 
Idioma: Sueco 
Ciudades Importantes: Estocolmo, Gotemburgoy Malmö 
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 Fuente : Promperú (Consulado de Suecia) 
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PBI Total USD 542 mil millones (2013) 




Corona Sueca (SEK) 
Elaboración: Propia 
Para considerar el mercado sueco como destino del café de mishasho, un 
dato importante es que dicho país constituye, entre los países nórdicos, el 




Gráfico Nº 7 - Exportaciones peruanas a los paises nórdicos 2009-2013 
 
Fuente: SUNAT, Promperú (Consulado de Suecia) 
Elaboración: Propia 
 
Gráfico Nº 8 - Importaciones peruanas a los países nórdicos 2009-2013 






Exportaciones peruanas a los países nórdicos 
2009 - 2013 
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Fuente: SUNAT, Promperú (Consulado de Suecia) 
Elaboración: Propia 
Las principales exportaciones peruanas a Suecia durante el periodo 2008-




Cuadro Nº 6 - Exportaciones peruanas a Suecia durante el periodo 2008-2013 
Producto % 
Minerales de cobre y sus concentrados 58% 
Los demás café sin tostar, sin descafeinar  32% 
Los demás frutos, sin cocer o cocidos en agua  1% 
Las demás tabillas y frisos para parqués, sin ensamblar 1% 








Según un estudio realizado por la agencia promotora de las exportaciones 
del Perú
37
 (2013) las siguientes características son las más valoradas por el 
mercado consumidor de café. 
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Suecia Dinamarca Finlandia Islandia Noruega
Importaciones peruanas de los países nórdicos 
2009 - 2013 
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1. Calidad. 
2. Productos con certificaciones especiales. 
3. Origen y sostenibilidad del producto. 
4. Variabilidad del producto. 
2.1.1.3  Perfil del consumidor 
El comportamiento del consumidor se define como las actividades que las 
personas efectúan al obtener, consumir y disponer de productos y servicios. 
Dicho de manera simple, el comportamiento del consumidor tradicionalmente se 
ha pensado como el estudio sobre “por qué compra la gente”; con la premisa de 
que es más fácil desarrollar estrategias para influir sobre los consumidores una 
vez que el mercadólogo conoce las razones que las impulsa a adquirir ciertos 
productos o marcas. (Blackwell, 2002). 
Según Walter & Bergiel (1989), son aquellas decisiones y actividades de 
las personas, implicadas específicamente en la compra, usar, evaluar y disponer 
de los productos, servicios o ideas que esperan satisfagan sus necesidades. 
Según Schiffman (2001), es el comportamiento que los consumidores 
muestran al buscar, comprar, usar, evaluar y disponer de los productos, servicios 
e ideas que esperan que satisfagan sus necesidades. 
Para nuestro proyecto, el perfil del consumidor del café, es aquella 
persona que principalmente prefiere productos exóticos y que se elaboren en base 
a criterios de sostenibilidad, por ello valora un café que sea obtenido en función a 
buenas prácticas de cultivo, responsable con el medio ambiente, con manejo 
responsable de los recursos naturales, y que se practique el comercio justo, que 





    
corresponda a un pago equitativo a los acopiadores, productores primarios, 
comunidades de donde se obtiene el café. Es decir es aquel consumidor que va a 
adquirir un producto guiado por su solidaridad con las comunidades de donde se 
extrae el café y su responsabilidad con el medio ambiente. 
2.1.1.4 Metodología para la segmentación de mercado  
Según Arellano (2009) segmentación es el proceso de analizar el mercado 
para identificar grupos de consumidores que tienen características comunes con 
respecto a la satisfacción de necesidades específicas. Entre los cambios que 
obligan a segmentar más finamente el mercado se encuentran el tamaño mayor de 
las ciudades, el incremento de la competencia, la mayor exigencia de los 
consumidores y el desarrollo de las técnicas de investigación de marketing. 
La idea de dirigirse a un grupo específico en lugar de a todo el mundo 
exige saber qué y cuántos grupos de consumidores existen, para luego elegir 
aquel o aquellos que se adapten mejor a nuestros productos, intereses o 
capacidades. 
La segmentación de mercado, ofrece la oportunidad de ganar ventaja 
competitiva en un mercado de intensa competencia, por medio de la 
diferenciación. Este enfoque implica la identificación de los beneficios que 
distintos grupos homogéneos buscan, ya que, permite determinar necesidades y 
características relevantes. Y además se usa como una fuente de diferenciación del 
producto. Un solo producto no satisface las necesidades de todos los 
consumidores, pero cumple con las necesidades de un grupo específico de 
clientes. Por tanto, es necesario identificar las partes más atractivas del mercado, 
para atenderlas de forma efectiva y producir la mayor ganancia esperada. El 
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proceso de segmentación consta de 4 pasos: (a) Definir el mercado que se 
atenderá. (b)Identificar las bases opcionales para la segmentación, (c) Examinar 
estas bases y elegir la mejor de ellas para la segmentación. (d) Identificar 
segmentos individuales de mercado, estimar su atractivo y seleccionar segmentos 
específicos objetivo. Una vez segmentado el mercado, es necesario realizar un 
posicionamiento y definir la estrategia de mezcla de la mercadotecnia. 
 
Para nuestro proyecto, en primer lugar se considera la tasa de crecimiento 
de Suecia, que es de 0.9% en promedio anual. La población estimada de la ciudad 
de Estocolmo es de un millón, 372 mil habitantes para el 2013, a partir de dicho 
año se hace la proyección para los otros años. Según una encuesta on line 
realizada un 35% contestó que sí había probado el café que sirve de referencia 
para el presente proyecto, el Kopi Luwak, y un 99% respondió que sí estaría 
dispuesto a probar y consumir el nuevo producto, el café de mishasho. 
Finalmente, se limitó el mercado a personas mayores de 18 años, debido su 
capacidad de compra y mayor conciencia de los productos que adquiere, como en 
este caso que se trata de un café con buenas prácticas ambientales, orgánico, y de 
comercio justo, este grupo corresponde al 48% de la población. De esta manera se 
realizó la segmentación del mercado. 
2.1.1.5 Determinación del Tamaño de la muestra.38  
Proceso estadístico de los resultados e interpretación (Análisis de los 
resultados) 
Es un tipo de investigación que tiene un diseño de análisis descriptivo, ya 
que se debe conocer el comportamiento del mercado, de los consumidores, en 
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 Basado en  la aplicación de encuestas piloto y general (Encuestas Online) 
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base a encuestas, entrevistas, cálculos, proyecciones, lo cual implica hacer una 
descripción de las características de comportamiento requeridas, con el fin de 
poder determinar la viabilidad comercial de la idea de negocio de exportación de 
café de mishasho a Estocolmo – Suecia. 
Resulta fundamental conocer la demanda, la proyección de ventas, y el 
comportamiento de mercado de los consumidores, ya que de ello depende que el 
negocio genere ventas y por tanto ingresos, y con ello poder recuperar el capital 
invertido y se puedan obtener utilidades. 
Determinación del tamaño de muestra:  
Como el tamaño de la población (N) es conocido, la fórmula para el cálculo del 











De lo cual, en base al siguiente cálculo resulta que el número de encuestas a 
realizar es 68, que es la cantidad de encuestas realizada on line, a personas con 
los criterios seleccionados, para la determinación del mercado de café de 
mishasho. 
Cuadro Nº 7 - Cálculo del tamaño de la muestra 
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2.1.1.6 Análisis de la demanda 
La demanda
39
, es la cantidad de bienes y servicios que el mercado está 
dispuesto a adquirir para satisfacer la exteriorización de sus necesidades y deseos 
específicos. Además está condicionada por los recursos disponibles del 
consumidor o usuario, precio del producto, gustos y preferencias de los clientes, 
estímulos de marketing recibidos, área geográfica y disponibilidad de productos 
por parte de la competencia,  entre otros factores. La demanda puede hacer 
referencia a: 
a) Dimensión del mercado. Cuando se dirige a la totalidad del mercado, a 
determinados segmentos o a un individuo en particular.  
b) Dimensión del producto. Si se dirige hacia una clase de productos o marca de 
una empresa. En ambos casos, pueden considerarse además, los productos 
sustitutivos, dentro de aquellas situaciones de uso en las que se buscan 
beneficios similares.  
c) Dimensión del lugar. Dirigida a un territorio o zona geográfica de mayor o 
menor extensión (local, regional, nacional o internacional).  
d) Dimensión de tiempo. A un período de tiempo de mayor o menor duración 
(largo, medio o corto plazo).  
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 "Guía de estudio de mercado para la evaluación de proyectos” (2002) 
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e) Dimensión del cliente. A la demanda para el consumo final, que se le 
denomina demanda primaria, o a la de los bienes y servicios para su 
incorporación a procesos productivos, que constituye la demanda derivada. 
Según la clasificación de la demanda, estas pueden ser: 
a) Demanda negativa. La demanda negativa, se produce cuando existe una 
actitud de rechazo por parte del mercado, de aceptar un tipo de producto.  
b) Demanda nula o inexistente. La demanda nula o inexistente, se da cuando el 
producto, no tiene interés para el mercado en un momento determinado y por 
tanto no se demanda.  
c) Demanda latente. La demanda latente, se produce cuando hay un mercado 
potencial de un producto, pero tal producto no existe todavía.  
d) Demanda débil o decreciente. La demanda débil o decreciente, se da cuando el 
mercado demanda cada vez menos cantidad de un producto determinado.  
e) Demanda irregular. La demanda irregular, se da cuando la demanda tiene 
fluctuaciones a lo largo del tiempo.  
f) Demanda insatisfecha. La demanda insatisfecha, se presenta cuando el 
mercado no cubre las necesidades o requerimientos de la demanda, con los 
productos existentes en el mercado. En este caso, se deberá calcular la 
magnitud de dicha demanda, para determinar cuál es la cantidad de producción 
necesaria para lograr satisfacer al mercado.  
g) Demanda satisfecha. La demanda satisfecha, se manifiesta en el momento en 
que el mercado satisface todas sus necesidades con los productos existentes. 
Esta demanda puede ser de dos tipos: 
 Satisfecha saturada. En la que el mercado está usando plenamente un 
producto y no admite cantidades adicionales de éste. La verdad es que 
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muy difícil que se dé este tipo de demanda en la realidad, porque en las 
industrias siempre están entrando y saliendo empresas, además las 
empresas se salen si no están percibiendo ingresos. En caso  de darse 
de debería desistir del proyecto y pensar en un producto nuevo. 
 Satisfecha no saturada. Es cuando el mercado aparenta que satisface 
todas sus necesidades, pero se puede hacer crecer la demanda mediante 
el uso de estrategias de marketing u ofertas especiales.  
En relación con su temporalidad, la demanda puede ser de dos tipos: 
a) Demanda continua. La demanda continua, es aquella que permanece durante 
largos periodos, normalmente en crecimiento, como ocurre con los alimentos, 
cuyo consumo irá en aumento mientras crezca la población. 
b) Demanda cíclica o estacional. La demanda cíclica o estacional, es la que se 
relaciona con los periodos del año, por circunstancias climatológicas o 
comerciales, como regalos en la época navideña, paraguas en la época de 
lluvias, entre otros. 
Finalmente, para la realización de nuestro proyecto, se determinó que la demanda 
de nuestro producto de exportación corresponde a una demanda insatisfecha dado 
que el mercado poblacional de Estocolmo tiene una tasa de crecimiento positivo 
en los próximos años, por tanto seguirá existiendo la oportunidad de generar 
negocios de exportación con otros Países en la relación al café de mishasho. 
Entre los factores que afectan a la demanda de un producto se pueden nombrar: 
a) El precio del Bien 
El segmento del mercado al que se dirige la empresa, personas de altos 
ingresos, que no es susceptible a los precios elevados, sino que prefiere productos 
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de gran calidad, diferenciados, y que protejan el ambiente y practiquen el 
comercio justo. 
b) Los Ingresos 
Al ser, el producto, considerado un bien normal para las personas de la 
ciudad de Estocolmo, su consumo no será excluido de la canasta de bienes. Un 
aumento o una disminución en los ingresos de los agentes, no influirá en la 
adquisición del bien.  
c) Los gustos y preferencias 
Las personas prefieren consumir productos seleccionados de calidad, 
especialmente. 
2.1.1.6.1 Estudio de la demanda, análisis cuantitativo y cualitativo 
Para cuantificar la demanda se utilizó fuente primaria y secundaria para 
recopilar los datos de análisis. 
a) Fuente Primaria. Constituida por las encuestas realizadas online a potenciales 
consumidores de café de mishasho en Estocolmo. 
b) Fuente Secundaria. Información general disponible de uso público, para 
determinar las preferencias del consumidor, en cuanto al tipo de café, lugares 
de consumo, sus gustos o preferencias y conocer la capacidad económica de 
las familias que desean consumir el producto y precio a pagar. 
Demanda futura o proyectada 
La proyección de la demanda, es el procedimiento más importante para tomar 
decisiones en todo tipo de proyecto, ya que, lo que se trata de predecir son las posibles 
cantidades que los consumidores estarán dispuestos a adquirir del bien o servicio proyectado. 
El objetivo de este análisis, es el de estimar el comportamiento de la demanda futura a partir 
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de la demanda actual y pasada del producto en cuestión, de sus competidores y sustitutos 
según sea relevante. Es decir, se busca mostrar si existe una necesidad que puede ser 
satisfecha por un bien o servicio y cuáles son los factores que afectan su demanda (época, 
factores demográficos, socioeconómicos, entre otros). Aunque el proyecto consista en la 
elaboración de un nuevo producto, será útil conocer por ejemplo, cuál fue la demanda en el 
pasado de un sustituto muy cercano de él. Se debe detectar, si la demanda es uniforme 
durante el año o si fluctúa fuertemente según las estaciones. Así mismo, el mercado a cubrir 
debe especificarse, indicando en lo posible si será local, regional, nacional, internacional o 
combinaciones de estos. Los métodos y técnicas de proyección de la demanda son variados y 
sus resultados poseen distintos grados de complejidad y precisión. La elección de un método 
o técnica para analizar al comportamiento de la demanda futura depende de:  
a. Naturaleza del producto en estudio,  
b. Información disponible y su grado de confiabilidad. 
c. Precisión deseada del pronóstico,  
d. Análisis costo beneficio del método o técnica,  
e. Tiempo disponible,  
f. Capacitación y conocimiento del equipo de trabajo. 
Para fines de nuestro proyecto, se determinó utilizar el método de regresión simple 
lineal, en el cual se debe considerar una variable aleatoria dependiente denotada Y, que se 
relacionada con otra variable explicativa, predictora o independiente que se denotará por X. 
A partir de una muestra de “n” datos para los que se dispone de los valores de ambas 
variables, {(Xi, Yi), i = 1,...n}, se puede visualizar gráficamente la relación existente entre 
ambas mediante un gráfico de dispersión, en el que los valores de la variable X se disponen 
en el eje horizontal y los de Y en el vertical. 
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En la Tabla 7 se muestra el método de estimación es el de regresión lineal para 
realizar la proyección de la demanda. 
Cuadro Nº 8 - Método de estimación de regresión lineal para cálculo de la demanda 
 
Del análisis de la información, se determinó que para la proyección de ventas se 
considerará una tasa de crecimiento poblacional anual de Suecia
40
 de 0.09%, con la cual se 
completa la serie de la población de Estocolmo para el periodo 2009 – 2014.  
Según estadísticas oficiales de dicho país en el 2013 se tuvo una población de 
1´372,565. De acuerdo a las encuestas realizadas el 35% de las personas señaló que sí había 
probado el Kopi Luwak, y de ellos un 99% contestó que sí estaría dispuesto a adquirir el 







Intercepción (Valor de "a") 213752,74









Coeficiente de correlación múltiple 0,9999559
Coeficiente de determinación R^2 0,9999119











Regresión 1 164262973 164262973,1 56727,1917 2,476E-11
Residuos 5 14478,3276 2895,665518
Total 6 164277451
Coeficiente
s Error típico Estadístico t Probabilidad Inferior 95% Superior 95% Inferior 95.0%
Intercepción 213752,74 45,4789238 4700,039506 8,2755E-18 213635,831 213869,646 213635,8314
X 2422,0931 10,1693965 238,1747085 2,476E-11 2395,95179 2448,234318 2395,951786
Estadísticas de la regresión
ANÁLISIS DE VARIANZA
Regresión lineal




    
nuevo café Exotic Kopi Mishasho. Luego se toma como filtro adicional, la población mayor a 
18 años, que es el 48% del total.  
Asimismo, el precio de venta para el mercado externo es US$ 36, para una 
presentación en sobres de 100 gramos.  
En el Cuadro Nª 9 se muestra los datos cuantitativos de los criterios seleccionados 







    
Cuadro Nº 9 – Proyección de la demanda 
Ratio 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Tasa de Crecimiento de la población de 
Suecia 0.90% 0.90% 0.90% 0.90% 0.90% 0.90%
Mercado total: Población de Estocolmo 100% 1,312,433 1,324,245 1,336,163 1,348,188 1,360,322 1,372,565
Mercado Potencial (Personas que en la 
encuesta contestaron que sí han 35.00% 459,351 463,486 467,657 471,866 476,113 480,398
Mercado Efectivo (personas que en la 
encuesta contestaron que sí 99.00% 454758 458851 462980 467147 471352 475594
Mercado Efectivo en número de 
personas mayores de 18 años 0.480 218284 220248 222231 224231 226249 228285
*** Variable independiente (Var X) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14
Proyección Mercado Efectivo en 
número de clientes 230707 233129 235552 237974 240396 242818 245240 247662
Meta de participación de Mercado 0% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18%
Mcdo. Objetivo en número de clientes 0 13988 18844 23797 28847 33994 39238 44579
Ingresos por envase de 1000 gr. 
Vendidos
Mercado interno : Precio envase de 
100 gr. = US$ 36 $36.00 $0.00 $50,355.97 $67,838.85 $85,670.52 $103,850.97 $122,380.20 $141,258.21 $160,485.00
Mercado externo : Precio envase de 
100 gr. = US$ 140 $140.00 $0.00 $1,762,458.89 $2,374,359.89 $2,998,468.23 $3,634,783.93 $4,283,306.97 $4,944,037.36 $5,616,975.10
INGRESO TOTAL $0 $1,812,815 $2,442,199 $3,084,139 $3,738,635 $4,405,687 $5,085,296 $5,777,460




2.1.1.7 Análisis de la Oferta 
La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que se ponen a la disposición 
del público consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar para que, en función 
de éstos, aquél los adquiera. 
En el análisis de mercado para evaluar un proyecto, lo que interesa es saber cuál es la 
oferta existente del bien o servicio que se desea introducir al circuito comercial, para determinar 
si los productos que se proponen colocar en el mercado cumplen con las características deseadas 
por el público. Dada la evolución de los mercados, existen diversas modalidades de oferta, 
determinadas por factores geográficos o por cuestiones de especialización. Por lo tanto, la 
caracterización del mercado, tiene la finalidad de conocer el comportamiento que ocurre dentro 
de él, con relación a la competencia y a cómo se organizan cada una de las empresas que la 
componen, desde el punto de vista del consumidor y del productor. 
2.1.1.7.1 Estudio de la oferta, análisis cuantitativo y cualitativo  
En el mercado de café de mishasho en Estocolmo, no existe una competencia 
directa, representada por alguna empresa que ya esté comercializando este producto, 
salvo aquellas que venden el kopi luwak. 
Entre los factores que afectan a la oferta de un producto se pueden nombrar: 
a) El Precio de los Insumos 
Ante un incremento en el precio de los insumos, el costo de producción se 
vería incrementado, razón por la cual el precio del bien también tendría que 





Una mejora en la tecnología incrementaría la oferta del producto en el 
mercado, como una mayor inversión en equipos de molido y secado de café, 
requeridos para su elaboración.  
c) Precio de los bienes Sustitutos  
El precio de venta de los competidores no ejerce gran influencia en la 
oferta de nuestro bien ya que éste es diferenciado y distinto a los demás por el 
enfoque de desarrollo sostenible, y las certificaciones (sellos) de orgánico, 
comercio justo y de cuidado de la naturaleza (rain forest). En este caso tenemos la 
competencia
41
 de las otras marcas que comercializan el Kopi Luwak, pero que no 
tienen las características de responsabilidad social y ambiental del Exotic Kopi 
Mishasho. 
Oferta futura o proyectada 
El objetivo de este análisis, es proyectar la cantidad de productos que serán entregados al 
mercado hacia donde apuntamos, durante el período en que se va a evaluar el proyecto. Como se 
ha especificado, los métodos planteados para proyectar la demanda pueden ser utilizados para 
pronosticar la oferta, pero se debe hacer el ajuste pertinente, de acuerdo a las variables que se 
vayan a trabajar. 
Los resultados determinados por la proyección de la oferta deben ser analizados teniendo 
en cuenta la posible incidencia que pueden tener factores como: (a) Nivel de utilización de la 
capacidad instalada actual por parte de la industria o del sector empresarial, (b) Existencia de 
                                                             
41
 Ver competidores en anexos 
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proyectos para la ampliación de la capacidad instalada por parte de los competidores actuales o 
nuevos, (c) Oferta de nuevos productos sustitutos y complementarios, entre otros. 
La selección de la técnica o método para proyectar la oferta, determinará el tipo de 
información que a nivel histórico y actual es necesario recopilar, además del el tipo de fuentes 
primarias y secundarias que se deben utilizar. Las proyecciones de la oferta se deberán realizar 
para el mismo período en el que se efectuó el estudio de la demanda, es decir tomar los mismos 
años o periodos de evaluación. 
2.2 PROPUESTA DE VALOR  
2.2.1 Idea de Negocio 
2.2.1.1 Descripción de la Idea de Negocio 
La idea de negocio consiste en la producción, elaboración y exportación de café de 
mishasho, al mercado de Estocolmo, bajo un enfoque de desarrollo sostenible, es decir teniendo 
en cuenta los factores sociales, de comercio justo y cadenas de valor, y en cuanto al ambiental, 
mediante la realización de buenas prácticas de manejo hídrico, de suelos, de cuidado del medio 
ambiente y de los recursos naturales que se utilizan. 
Este tipo de café ya se viene produciendo en Chanchamayo (Junín), y es considerado uno 
de los más caros del mundo, por la particular característica de su producción, por su calidad y 
por dirigirse a un mercado gourmet. Se genera a partir del grano de café que pasa por la digestión 
de un mamífero llamado mishasho, que es parecido a una zarigüeya, que es un animal oriundo de 
la selva central, que se traga los granos del café, los fermenta en su aparato digestivo, y al no 
poder digerirlos bota los granos enteros, pero dando al café un sabor exótico por las enzimas que 
añade. Su excremento se escoge, se lava, pasa por un proceso de desinfección, se seca, se tuesta 
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y resulta en un café exótico de igual proceso al Kopi Luwak que es considerado el café más caro 
del mundo, por ello su aceptación en los mercados adonde se exporta.  
Lo particular y factor diferenciador del café de mishasho, es que los ácidos y jugos 
gástricos del estómago del animal se filtran al núcleo del grano de café, lo cual hace que el café 
sea menos amargo, y si se le alimenta de otros frutos se puede lograr un café con un aroma 
afrutado y de mejor sabor, y de gran acogida en los mercados de consumidores conocedores y 
exigentes, como el sueco, adonde se dirigirá nuestro producto, que tiene como principal 
característica el alto nivel de ingresos y el consumo de productos de gran calidad, diferenciados y 
de valoración de los factores sociales y ambientales en la elaboración del producto . 
Con respecto al  kopi luwak o café de civeta
42
, es el café que se obtiene de los granos que, 
tras ser ingeridos por dicho animal pasan por su tracto intestinal y los granos son expulsados 
parcialmente digeridos. En  indonesio, kopi significa ‘café’, y luwak ‘civeta’. Las frutas rojas de 
café son parte natural de su alimentación, además de otras frutas, y es modificado químicamente 
por las enzimas del estómago de la civeta, que le dan el sabor exótico característico, que lo hace 
único en el mundo. En cuanto a la forma de producción, los granos aún cubiertos por las capas 
internas del fruto son recolectados por los pobladores lugareños y tostados sólo ligeramente, para 
no perder los distintos sabores que se han desarrollado durante el proceso. Este café es producido 
en las islas de Sumatra, Java, Bali y Célebes, en Filipinas es conocido como motit coffee en la 
Cordillera, en Timor oriental se le conoce como café laku, y en Vietnam como café chồn y al sur 







de la India, y de esos lugares es exportado hacia los mercados gourmet de café en el mundo 
entero. 
El Kopi Luwak se vende principalmente en Japón y en Estados Unidos, donde se dirige a 
un público amante de lo exótico, que paga entre 100 y 300 dólares la libra (454 gramos) a través 
de sitios especializados de mercado gourmet de café. Los análisis científicos realizados señalan 
que el sabor único del  Kopi Luwak proviene de la fermentación parcial producida por los ácidos 
estomacales y las enzimas digestivas de la civeta, que sólo come los granos de mejor calidad, es 
decir, los más rojos y maduros, de ahí su factor diferenciador que lo convierte en un café único y 
de gran aceptación por los consumidores conocedores de café, por lo que consideramos que el 
café de mishasho también puede entrar en el exigente mercado de Estocolmo.  
Su existencia ha sido documentada por la revista "National Geographic". Es el peculiar 
método de recolección del Kopi Luwak lo que origina su escasez, pero que es compensado por su 
alta cotización en los mercados internacionales.  
En el Perú existe una empresa ubicada en La Merced, Chanchamayo, que produce y 
exporta este café. Su gerente general, José Jorge Durand
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, comenta que en el 2012 ofertaron 
alrededor de 450 kilos de este producto orgánico. “Una tacita de café en una feria de EEUU se 
vende a 79 dólares. El kilo de café, a mil 400 dólares. En la expo feria del Jockey Plaza 
vendemos 150 gramos a 95 soles”. Lo cual es un indicador del nivel de competitividad de este 
producto, que ya viene siendo exportado a diversos mercados, y que como parte del presente 
estudio sería interesante poder determinar si puede entrar al exigente mercado sueco, que tiene 
como principal característica, su alto nivel de consumo de café. 
 






Imagen Nº 1 - Mishasho 
 
El mishasho es un mamífero que ha estado al borde de la extinción, al ser los preferidos 
de depredadores animales y por los humanos, por lo agradable de su carne, sin embargo, ahora 
estos coatíes (nasuasua) son protegidos y vistos como posibilidad de negocio, ya que como se 
menciona líneas arriba, gracias a ellos se logra obtener un café fino y exótico que tiene una alta 
cotización a nivel internacional. 
Este proyecto de negocio fue iniciado por los productores de café de Chanchamayo 
quienes llegaron a conocer de que uno de los cafés más caros del mundo, el Kopi Luwak, 
producido en las Islas orientales de Indonesia, era obtenido de la civeta o luwak, que es un 
mamífero de gran parecido con el mishasho. Después de varias investigaciones, los estudios 
científicos dieron como resultado que el coatí o mishasho, peruano o misha tiene los mismos 
atributos en aparato digestivo que el luwak, por lo que empezaron a elaborar este café, y que ya 




















En la siguiente imagen se presenta el diseño y la marca propuesta: CAFÉ 
DE ISHASHO “ ISHE ” S.A.C 





2.3 CANALES  
2.3.1 Exportación 
2.3.1.1 Plan para la Exportación   
El Plan Exportador es un programa estratégico que permite analizar, evaluar y presentar 
un plan de exportación. Permite definir los mercados objetivos, determinar las estrategias, 




Como parte del Plan Exportador para nuestro proyecto se considera mecanismos que 
faciliten las transacciones con el mercado de destino final en Estocolmo, de financiación, y de 
transporte, en el marco regulatorio del comercio internacional. Que el producto llegue en 
excelentes condiciones y rápidamente. 
En el contrato de compra venta se considerarán los siguientes aspectos de manera general: 
- Contrato de seguros 
- Carta de Crédito46 
                                                             
45 http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5es.asp?_page_=393.38700 
46
 Una carta de crédito es un medio de pago que da la garantía al exportador, al que se le pagara si envía sus documentos de 
embarque de acuerdo a lo que solicita su cliente, si es pagadera a la vista: 
1.- COMISION BANCARIA POR RECEPCIÓN CARTA DE CRÉDITO 
Comisión de aviso (monto fijo) ----- US$ 55.00 
Comisión, de Confirmación/nominación 0.25%  
2.- COMISIÓN BANCARIA POR REMESA DE DOCUMENTOS 
Cuando el exportador envía por su banco los documentos de embarque paga estas comisiones: 
Comisión de discrepancia US$ 50.00 (se paga si los documentos no coinciden con los términos de la carta de crédito) 
Comisión de modificación US$ 50.00 (se paga si el importador decide modificar algún (os) términos de la carta de crédito ) 
Comisión de utilización : 0.25% de importe carta de crédito 
Comisión de aceptación : 0.25% de importe carta de crédito 
Comisión de gestión Swift US$ 25.00 (monto fijo ) 
Comisión gestión portes US$ 10.00 (monto fijo ) 
3.- COMISION BANCARIA POR RECEPCIÓN DE FONDOS 
Una vez que el importador autoriza el pago de la carta de crédito, el exportador asume una comisión de 0.7% del monto. 
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- Contrato bancario 
- Contratos logísticos de transportes, aduanales y de servicios. 
- Contratos de desarrollo comercial 
Esquema Nº 1- Esquema del proceso de emisión de una carta de crédito 
 
Para lo cual se consideran aspectos relacionados a precios, formas de pago y garantías a 
establecer, condiciones de entrega del producto (incoterms), mercado objetivo y otros. 
Un aspecto importante es el factor de riesgo en el comercio internacional. Como los siguientes: 
- Riesgos jurídicos: falta de legitimación, indeterminación de ley aplicable, ausencia de 
convenio arbitral 
- Riesgos tecnológicos: Falta de capacitación técnica, usurpación de patentes, know – how 
y marcas. En este caso las exportaciones de café de Mishasho se realizan en 
cumplimiento de todas las normas fitosanitarias exigidas. 
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- Riesgos técnicos: Defectos de diseño, vicios en la elaboración. En este caso podría estar 
referido a las características de un producto orgánico, como es el café de Mishasho. 
- Riesgos económicos y financieros: lo cual es poco probable dada la estabilidad 
económica de Suecia. 
- Riesgos políticos: Suecia es uno de los países de mayor estabilidad política en Europa. 
2.3.1.2  Mercado internacional para la exportación 
El mercado internacional para la exportación de café es atractivo, éste producto es 
reconocido y valorado por los consumidores extranjeros, quiénes por sus gustos y 
preferencias, demandan un producto de alta calidad a un precio mayor, su valoración hizo 
que el precio relativo  $/quintal se eleve en 145%, según informe de Promperú (2010). El 
valor de las exportaciones del café se incrementó en 305%, de esta manera se considera 
que la demanda de este producto es alta y cada vez más exigente de un producto de alta 
calidad. 
Considerando los productos de alta calidad y reconocimiento, el café cuenta con un 
ranking de valoración, en el cual se premia el sabor, textura, aroma y calidad del Café, 
siendo el peruano uno de los más reconocidos a nivel mundial como el reconocimiento 
obtenido en la Vigésima Segunda Feria de la Asociación Americana de Cafes Especiales 
(SCAA), como el mejor café especial del mundo, por su exquisito sabor y también por el 
reconocimiento de un producto orgánico y sus bondades. 
Dado que Suecia, es el cuarto mercado de destino de nuestras exportaciones de café al  
mundo, país al que en el 2010 se vendió por un monto de US$ 2.5 millones, 
representando el 4% del total de nuestras ventas de café en los mercados internacionales. 
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Este país cuenta con una economía abierta y orientada al exterior que ofrece buenas 
relaciones comerciales, estables y profesionales. Pese a la crisis económica europea, 
Suecia posee un alto poder adquisitivo, lo que lo convierte en un mercado bastante 
atractivo, para este 2015 se espera que tenga un crecimiento de 2.7% del PBI y 3.3% para 
el 2016, según informe de la Cámara de Comercio Hispano – Sueca, se encuentra en el 
9no puesto en el ranking de países de riqueza de la OCDE con un PBI per capita de 
15.8% (superior a la media).  
Suecia es un país innovador con muchas oportunidades de inversión, Estocolmo se 
encuentra en el corazón de los países nórdicos y es considerada una ciudad líder en áreas 
de innovación, salud y seguridad. Según el ranking de PWC de las Ciudades de 
Oportunidad (2014)  se posiciona en el quinto lugar entre las 30 grandes ciudades del 
mundo.  
Como socio comercial, Suecia tiene patrones de exigencia dado que es un país 
disciplinado, donde destaca la puntualidad, el rigor en las negociaciones, cumplimiento 
de compromisos entre otros. Las empresas buscan establecer relaciones a largo plazo, 
confían y protegen a sus proveedores calificados, y dentro de sus costumbres se encuentra 
“fika”, que significa hacer un descanso en el trabajo, tomar un café y conversar.  
Tanto en el mercado americano como europeo, se puede exportar con éxito contando con 
la certificación de los estándares exigidos de salud, medio ambiente y comercio justo. 
Este último consiste en dar un plus al valor del producto de los agricultores organizados 
para que puedan fortalecerse y puedan concretar relaciones comerciales de sus 
productores a mejores precios, esto ha sido favorable para muchos mercados a nivel 
56 
 
mundial. Un país como Suecia, es un mercado que valora y se compromete con el 
comercio justo, en el cual permite un ingreso más digno a los productores, que premia a 
las mejoras y desarrollo de buenas prácticas. Es así, como el desarrollo del Café Peruano 
se abre en el mercado como commodity al mercado de cafés especiales. 
2.3.1.3 Partida Arancelaria 
La clasificación arancelaria para nuestro producto se muestra a continuación: 
SECCIÓN: II : PRODUCTOS DEL REINO VEGETAL 
CAPITULO: 9 : Café, té, yerba mate y especias 
09.01 Café, incluso tostado o descafeinado; cáscara y cascarilla de café; 
sucedáneos del café que contengan café en cualquier proporción. 
  - Café tostado: 
0901.21 - - Sin descafeinar: 
0901.21.10.00 - - - En grano 
 
2.3.1.4 Restricciones y prohibiciones 
Cuadro Nº 10 - Restricciones y Prohibiciones 
 para el ingreso y salida al país de las mercancías de la Subpartida Nacional 0901.21.10.00 
 
RÉGIMEN MERCANCÍA CONTROL VIGENCIA BASE 
  COD. DESCRIPCION DESDE HASTA LEGAL 
30 01 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
18 01 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
10 01 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 









venta al por menor 92 SA, RM 
121-97/DM 
70 01 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
20 01 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
21 01 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
30 02 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
70 02 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
10 02 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
18 02 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
20 02 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
21 02 Café tostado sin DIGESA 01/04/2007 31/12/9999 Ley 26842, 
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descafeinar en grano, 
acondicionado para su 
venta al por menor 
(MINSA) DS 07-98-
SA, DS 02-
92 SA, RM 
121-97/DM 
18 03 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
21 03 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
30 03 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
70 03 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
10 03 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
20 03 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
21 04 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
18 04 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 












Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
10 04 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
70 04 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 







92 SA, RM 
121-97/DM 
20 04 
Café tostado sin 
descafeinar en grano, 
acondicionado para su 












2.3.1.5 Análisis del Precio de Exportación 












Cuadro Nº 11 - Costos y gastos de exportación 
PRECIO DE EXPORTACIÓN 
    AÑO 1 (2015) 
MOD   $11,119.13 
MATERIALES DIRECTOS $20,577.62 
MATERIALES INDIRECTOS $2,304.33 
GASTOS ADMINISTRATIVOS $91,624.55 
GASTOS COMERCIALIZACION Y 
VENTAS 
$12,635.38 
OTROS GASTOS $82,989.31 
TOTAL DE GASTOS Y COSTOS $221,250.32 
      
VENTAS DEL AÑO 1 $155,520.00 
      
PRECIO UNITARIO (Gr) $0.30 
      
PRECIO UNITARIO MERCADO 
LOCAL(CON MARGEN DE 0.2%) 
$0.36 
GASTOS DE EXPORTACION   
Transporte: Planta - Callao $480.00 
Documentación Certificado de Origen $90.00 
Comisión Agente de Aduanas $600.00 
Vistos Buenos y Gremios $540.00 
Manipuleo $240.00 
OTROS GASTOS $300.00 
TOTAL DE GASTOS Y COSTOS $27,000.00 
      
VENTAS DEL AÑO 1 $155,520.00 
      
PRECIO UNITARIO (Gr) $0.17 
      
PRECIO UNITARIO FOB(SIN  MARGEN 
DE GANACIA) 
$0.53 
PRECIO UNITARIO FOB(SIN  MARGEN 
DE GANACIA) 100 Gr 
$53.36 
PRECIO UNITARIO FOB(SIN  MARGEN 
DE GANACIA) 1 Kg 
$533.61 
Fuente: Elaboración propia 
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2.3.1.6 Costos y Gastos de Exportación 
Los costos que se consideran para la exportación de café de Mishasho a Suecia se 
muestran en el Cuadro Nº12. 
Cuadro Nª 12 - Costos y gastos de exportación 
 
Elaboración: Propia 
2.3.1.7 Selección del INCOTERM a utilizar 
El precio de exportación estará caracterizado por el Incoterm de Free on Board (FOB), 
que incluye los respectivos fletes, seguros, maniobras hasta cruzar la borda del buque y la 
realización del despacho de la exportación. 
Como marco jurídico se toma en cuenta el Régimen de Exportación Definitiva:  
- Régimen aduanero que permite la salida del territorio aduanero de las mercancías 
nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el exterior y no está 
afecta a tributo alguno.  
- Plazos.  
- Las mercancías deben ser embarcadas dentro del plazo de 30 días calendarios desde el día 




2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Transporte: Planta - Callao US$/traslado




15 90 90 90 90 90 90 90 90
Comisión Agente de 
Aduanas
US$/exportación
100 600 600 600 600 600 600 600 600
Vistos Buenos y Gremios US$/exportación
90 540 540 540 540 540 540 540 540
Manipuleo US$/exportación
40 240 240 240 240 240 240 240 240




- Regularización: 30 días calendarios contados desde el día siguiente de la fecha de 
término del embarque.  
Respecto del exportador o consignante:  
- Podrán exportar las personas naturales o jurídicas con Registro Único de Contribuyente 
(RUC), excepcionalmente. 
- Pueden exportar con documentos de identificación personal tales como DNI, Carné de 
Extranjería o Pasaporte.  
Respecto de las mercancías: 
- Puede solicitarse la exportación de cualquier mercancía, salvo mercancía prohibida.  
- Mercancía restringida está sujeta a la presentación de autorizaciones, certificaciones, 
licencias o permisos y de requerirlo, a reconocimiento físico obligatorio. 
Los documentos a presentar son los siguientes: 
- Copia o fotocopia del documento de transporte (conocimiento de embarque, carta 
porte aérea o carta porte terrestre), con sello y firma del personal autorizado de la 
empresa de transporte o su representante o del agente de carga, según corresponda.  
- Copia SUNAT de la factura o Boleta de Venta u otro comprobante que implique 
transferencia de bienes a un cliente domiciliado en el extranjero y que se encuentre 
señalado en el Reglamento de Comprobantes de Pago, según corresponda; o 
declaración jurada de valor y descripción de la mercancía cuando no exista venta.  
- Documento que acredite el mandato a favor del despachador: copia o fotocopia del 
documento de transporte debidamente endosado o el poder especial.  
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- Otros que por la naturaleza de la mercancía se requiera para su exportación 
(autorizaciones, licencias, certificados de origen, entre otros)  
- Requisitos de la DAM  
- Un exportador o consignante. El exportador o consignante debe ser quien haya emitido 
la factura;  
- Un destinatario; un país de destino; una única moneda de transacción, un único lugar de 
entrega y que las mercancías objeto de una única naturaleza de la transacción.  
2.3.1.8  Modalidad de pago 
El medio de pago a considerar dependerá de:  
1. El poder de negociación entre ambas partes.  
2. El grado y tiempo de conocimiento entre el importador y el exportador.  
3. El nivel de confianza entre las partes.  
4. El tamaño y valor de la operación.  
5. La frecuencia de las operaciones (mensuales, bimensuales, trimestrales, otros).  
6. Exigencia de cada economía.  
El medio de pago escogido es a través de una Carta de Crédito, que es un Crédito 
documentario que constituye un acuerdo, un contrato, por el que un Banco (“Banco Emisor”), 
obrando a petición y de conformidad con las instrucciones de un cliente (“Ordenante”) se 
compromete a hacer un pago a un tercero (“Beneficiario”) siempre y cuando se cumplan los 
términos y las condiciones del Crédito. 
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2.3.1.9 Distribución Física Internacional 
 
Para la distribución física del café de mishasho se toma en cuenta lo siguiente: 
1. Nombre y dirección de las partes. 
2. Producto, normas y características. 
3. Cantidad 
4. Embalaje, etiquetado y marcas 
5. Valor total del contrato 
6. Condiciones de entrega 
7. Descuentos y comisiones 
8. Impuestos, aranceles y tasas. 
9. Lugares. 
10. Períodos de entrega o de envío (plazos, vigencias. prórrogas) 
11. Envío parcial - transbordo – agrupación del envío. 
12. Condiciones especiales de transporte. 
13. Condiciones especiales de seguro. 
14. Documentos. 
15. Inspección. 
16. Licencias y permisos. 
17. Condiciones de pago. 
18. Medios de pago. 
19. Garantía. 
20. Incumplimiento de contrato por causas de “fuerza mayor” (penalidades). 
21. Retrasos de entrega o pagos. 
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22. Arbitraje y conciliación. 
23. Idioma. 
24. Jurisdicción 
25. Firma de las partes. 
 
Para el mercado de Suecia – Estocolmo, en general para los países miembros de la Unión 
Europea, se sugiere seguir los siguientes pasos para que el producto llegue al destino final. 
1) Carga en puerto de origen 
Es recomendable solicitar la asesoría de un agente de fletes con experiencia (para no 
incurrir en gastos extras por desconocimiento como días extras en almacén, salidas de 
embarque entre otros), y que se encarguen que el producto sea cargado en Perú  y 
descargado en Suecia, reservando espacio en el avión o barco, así ellos también nos 
sugerirán el modelo de empaque. Sin embargo, existe una Directiva de Empaque
47
 de la 
UE que establece reglas de empaque para diversos productos. Se deben considerar 
principalmente: empaque a prueba de humedad, debe utilizarse un contenedor completo 
si no lo completarlo en asociación con otros exportadores para reducir costos, sellado con 
seguridad y empaque comprimido. 
2) Medios de transporte  
Puede realizarse vía aérea o vía marítima, dependiendo de la naturaleza del producto, 
costo y volumen a exportar. Por recomendación se puede encontrar mejores precios con 
una agencia especializada que encuentre el mejor precio a nuestros requerimientos, 
                                                             




generándose el conocimiento de embarque (B/L), la guía aérea (AWB) o la carta porte 
(WB). 
3) Transporte interno, Puerto destino 
Puede contratarse a la Agencia de Carga que entregaré la mercadería en el lugar de 
destino, según el contrato realizado con el importador en la fecha indicada y en las 
condiciones exigidas. También, puede tener comunicación fluida con su comprador y éste 
recibir la carga en el Almacén de la empresa de transporte contratada. 
 
En el Esquema Nº 2, se observa el esquema general de la distribución física internacional 
del producto. 
Esquema Nº 2 - Distribución física internacional 
EXPORTADOR: MISHEY S.A.C.    1. Almacén Callao       2.Agente de Aduana 
 
 4. Transporte Internacional       3.Bar/Av 
  




2.3.1.10 Características de la Carga 
 
Esta deberá cumplir con los requisitos exigidos por la Unión Europea en su página web 
«Síntesis de la legislación de la UE» donde se presenta los aspectos principales de la legislación 
comunitaria (UE) de manera concisa, accesible y objetiva. Contiene alrededor de 3000 síntesis 
de leyes europeas desglosadas en 32 campos temáticos, en lo que corresponde al café de 




Exigencias para alimentos procesados 
- Certificado sanitario  
- Etiquetado  
Certificado Fitosanitario  
- Certifica que las plantas y productos vegetales han sido inspeccionados acorde 
con procedimientos apropiados y son considerados libres de plagas y cumple 
con los requisitos de la UE (Directiva 2000/29/CE) 
Certificado Sanitario Oficial de Exportación  
Documento oficial donde se garantiza que un determinado lote del alimento a exportar es 
apto para el consumo humano y cumple con determinados requisitos sanitarios
48
.  
Contenido de la etiqueta 
- Denominación de venta.  
- Lista de ingredientes.  
- Cantidad porcentual de un ingrediente o de una categoría de ingredientes.  
- Cantidad neta para los productos pre envasados.  
- Fecha de duración mínima, o fecha de caducidad para productos alimenticios muy 
perecederos.  
- Condiciones especiales de conservación y de utilización  
- Nombre o razón social y dirección del fabricante o del embalador.  
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- Modo de empleo, en el caso de que, de no haberlo, no se pueda hacer un uso adecuado 
del producto.  
- Lugar de origen, en caso de que su omisión pueda inducir a error.  
- Modo de empleo cuando su ausencia suponga hacer un uso inadecuado del producto.  
- Grado alcohólico volumétrico adquirido para las bebidas que tengan un grado alcohólico 
en volumen superior al 12%. 
2.4 RELACIÓN CON CLIENTES   
2.4.1 Alianzas con clientes 
Las ferias internacionales son un mecanismo privilegiado de promoción comercial, que 
facilita el acceso y la permanencia de un producto en un determinado mercado. Ayuda a 
crear y mantener la imagen de un país y fortalece la presencia de las empresas y sus 
productos dentro de un ámbito global. 
 
Será mediante ferias, porque tendremos un contacto directo con clientes potenciales ya 
que es una feria internacional, daremos a conocer el producto, sus componentes, en que 
forma se elabora el producto y sus características.  
Para eso contaremos con un personal capacitado para brindar una correcta y eficiente 
información con la feria buscaremos captar nuevos clientes y posicionar el producto en 
un mercado que tiene una demanda importante de un buen café. 
Brindaremos boletines con información del producto y estaremos dispuestos a aceptar 
sugerencias y recomendaciones para mejorar el producto en el mercado de Estocolmo. 
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2.5 FUENTE DE INGRESOS    
La generación de los ingresos está determinada por las ventas que la empresa proyectar 
obtener durante la vida útil del proyecto. 
Además se considera que el financiamiento y la inversión (aporte de capital) es una fuente de 
ingresos para la generación de flujo de efectivo en el corto plazo. 
2.5.1 Presupuestos, Inversión y Costos  
Se presenta los principales costos que permiten tener la estructura financiera del negocio, 
la inversión a realizar, y el financiamiento.  
2.5.1.1 Presupuestación    
El presupuesto a elaborar toma en cuenta los requerimientos de inversión en 
activos fijos o tangibles, intangibles y capital de trabajo. 
2.5.1.2 Presupuesto Operativo 
El presupuesto operativo correspondiente a los activos necesarios para la operatividad del 
proyecto es el siguiente: 







Para Venta 0,43 96% 0,49 96% 0,57 97% 0,70 98% 0,862 98% 1,091 99% 1,393 99% 1,808 99%
Descarte 0,02 4% 0,02 4% 0,02 3% 0,01 2% 0,018 2% 0,011 1% 0,014 1% 0,018 1%
Total 0,45 100% 0,51 100% 0,59 100% 0,71 100% 0,879 100% 1,102 100% 1,407 100% 1,826 100%
2021 20222015 2016 2017 2018
Producción 












Cuadro Nº 15 - Plan de Producción Detallado 
















2015 20 22.50 450.00 432.00 
2016 21 23.63 496.13 476.28 
2017 22 25.28 568.01 550.97 
2018 24 27.55 674.86 661.36 
2019 27 30.58 816.51 800.18 
2020 29 34.56 1005.69 995.64 
2021 32 39.74 1260.64 1248.03 






Volumen (Kg) 432,00 485,40 572,06 699,33 861,58 1091,44 1392,68 1807,70
Precio Promedio 
($. Kg) 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Total Ventas $  $155.520,00  $174.742,27  $205.942,50  $    251.759,40  $    310.167,59  $    392.919,03  $    501.364,68  $   650.771,36 
2021 2022
Nivel de Ventas anual (con incremento anual %)
Mercado externo 
(Estocolmo - Suecia)
2015 2016 2017AÑO 2018 2019 2020
71 
 
Cuadro Nº 16 - Requerimiento total de insumos 
 para la fabricación de café (KG) 
 
Elaboración: Propia 
Cuadro Nº 17 - Costos totales de insumos 
 para la fabricación de café (US$/kg) 
 
Concepto
Fruto de Café orgánico kg 0,700 302,40 339,78 400,44 489,53 603,10 764,01 974,88 1.265,39
Canasta de frutas kg. 0,400 172,80 194,16 228,83 279,73 344,63 436,58 557,07 723,08
Abono orgánico guano kg 0,005 2,16 2,43 2,86 3,50 4,31 5,46 6,97 9,05
Canasta de vegetales kg. 0,200 86,40 97,08 114,41 139,87 172,32 218,29 278,54 361,54
Humus de lombriz kg 0,002 0,86 0,97 1,15 1,40 1,72 2,19 2,79 3,62
Aminoácidos kg 0,002 0,65 0,73 0,86 1,05 1,29 1,64 2,09 2,71
Bioflower humus kg 0,001 0,52 0,58 0,69 0,84 1,03 1,31 1,67 2,17
Envases de plástico unidades 1,003 433,08 486,61 573,49 701,08 863,73 1.094,17 1.396,16 1.812,22
Sellos unidades 1,010 436,32 490,25 577,78 706,32 870,19 1.102,36 1.406,61 1.825,78
Etiquetas unidades 1,010 436,32 490,25 577,78 706,32 870,19 1.102,36 1.406,61 1.825,78
Precinto de Seguridad unidades 1,010 436,32 490,25 577,78 706,32 870,19 1.102,36 1.406,61 1.825,78




2015 2016 2017 2018 2020 2021 2022
Materia Prima
Insumos




2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Fruto de Café orgánico US$/kg 0,80 241,92 271,82 320,36 391,63 482,48 611,21 779,90 1.012,31
Canasta de frutas US$/kg 0,60 103,68 116,49 137,30 167,84 206,78 261,95 334,24 433,85
Abono orgánico guano US$/kg 0,45 0,97 1,09 1,29 1,58 1,94 2,46 3,14 4,07
Canasta de vegetales US$/kg 0,43 37,15 41,74 49,20 60,14 74,10 93,86 119,77 155,46
Humus de lombriz US$/kg 0,80 0,69 0,78 0,92 1,12 1,38 1,75 2,23 2,90
Aminoácidos US$/kg 8,00 5,19 5,83 6,87 8,40 10,35 13,11 16,73 21,71
Bioflower humus US$/kg 12,00 6,23 7,00 8,25 10,08 12,42 15,73 20,07 26,06
395,83 444,76 524,17 640,78 789,45 1.000,07 1.276,08 1.656,36
Envases de plástico US$/und 0,18 77,95 87,59 103,23 126,19 155,47 196,95 251,31 326,20
Sellos US$/und 0,04 17,45 19,61 23,11 28,25 34,81 44,09 56,26 73,03
Etiquetas US$/und 0,040 17,45 19,61 23,11 28,25 34,81 44,09 56,26 73,03
Precinto de Seguridad US$/und 0,040 17,45 19,61 23,11 28,25 34,81 44,09 56,26 73,03
Cajas de Cartón US$/und 0,250 4,52 5,08 5,99 7,32 9,02 11,43 14,58 18,92
134,84 151,50 178,55 218,27 268,91 340,66 434,68 564,22
6.368,02 7.155,11 8.432,65 10.308,70 12.700,32 16.088,71 20.529,20 26.646,90
COSTOS TOTALES DE INSUMOS PARA LA FABRICACIÓN DEL CAFÉ







Cuadro Nº 18 - Costos totales de Mano de Obra directa (MOD) 
 
Elaboración: Propia 






2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Gerente general 6.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00
Gerente de Marketing y 
Ventas 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Gerente Financiero e 
Inversiones 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Gerente de Producción y 
calidad 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Jefe de Producción 4.500,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00
Asistente en Comercio 
Exterior 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Veterinario 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Operarios de producción 1.500,00 3.000,00 4.500,00 4.500,00 6.000,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Total M.O.D. Fija $11.119,13 $112.924,19 $113.465,70 $113.465,70 $114.007,22 $114.548,74 $114.548,74 $114.548,74 $114.548,74






2015 2016 2017 2018 2019 2021 2022 2023
Uniforme Juego/persona 2 500 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Mandil Juego/persona 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Lejía Galones/mes 40 10 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Detergente Bolsas 4.5 Kg/bimes 12 8 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00
Escobillas Unidad/Anual 3 10 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Guantes Quirúrgicos Cajas de 12/operario 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Baldes Unidad/Anual 2 30 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00
Escobas Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Cesto de Basura Unidad/Anual 3 15 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45 45 45
Tinas de baño Unidad/Anual 2 500 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1000 1000 1000
Tablas de Picar Unidad/Anual 4 15 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60 60 60
Cuchillos Unidad/Anual 6 30 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180 180 180
Shampoo veterinario Cajas/Anual 4 30 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120 120 120
Bolsas Paquete/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80 80 80
Jabón líquido veterinario Caja/Anual 4 100 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400 400 400
Sacos Paquete/Anual 4 200 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800 800 800
Vasijas Unidad/Anual 2 50 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100 100 100
Bebederos Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80 80 80
Redes Unidad/Anual 4 100 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400 400 400
Jabas plásticas Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80 80 80
Guantes de cuerina Unidad/Anual 4 50 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200 200 200
Mangueras Unidad/Anual 4 40 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00 160 160 160
Set espátulas Unidad/Anual 4 80 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00 320 320 320
Mascarillas descartables Cajas de 12/operario 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200 200 200
Esponja Unidad/Bimestre 6 10 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60 60 60
Franela Unidad/Anual 4 10 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40 40 40
Recogedor Unidad/Anual 2 10 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20 20 20
$2.304,33 $2.304,33 $2.304,33 $2.304,33 $2.304,33 $2.304,33 $2.304,33 $2.304,33Total
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Cuadro Nº 20 - Costos totales de Gastos de venta (US$) 
 
Elaboración: Propia 
Cuadro Nº 21 - Gastos de Exportación 
 
Elaboración: Propia 






Concepto Unidad 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Publicidad Persona 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00
Impresión M.Publcitarios Unidad /Anual 5.000,00 6.000,00 7.000,00 8.000,00 9.000,00 9.000,00 10.000,00 10.000,00






2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Transporte: Planta - Callao US$/traslado




15 90 90 90 90 90 90 90 90
Comisión Agente de 
Aduanas
US$/exportación
100 600 600 600 600 600 600 600 600
Vistos Buenos y Gremios US$/exportación
90 540 540 540 540 540 540 540 540
Manipuleo US$/exportación
40 240 240 240 240 240 240 240 240









2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Agua m3/mes 100 1.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Energía Eléctrica kwh/mes 750 2.812,50 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00
Gas Balones/mes 1,0 45 540 540 540 540 540 540 540 540




2.5.1.3 Presupuesto Financiero 
Cuadro Nª 23 - Préstamo Capital de Trabajo 
BANCO SCOTIABANK 




Interés anual 30.73% 















Mes Cuota Intereses Amortización Saldo Inicial Saldo Final Cap. Amortizado
0 121.070,17
1 11.630,39 2.733,55 8.896,84 121.070,17 112.173,34 8.896,84
2 11.630,39 2.532,68 9.097,71 112.173,34 103.075,62 17.994,55
3 11.630,39 2.327,27 9.303,12 103.075,62 93.772,50 27.297,68
4 11.630,39 2.117,22 9.513,17 93.772,50 84.259,33 36.810,85
5 11.630,39 1.902,43 9.727,96 84.259,33 74.531,36 46.538,81
6 11.630,39 1.682,79 9.947,60 74.531,36 64.583,76 56.486,41
7 11.630,39 1.458,19 10.172,20 64.583,76 54.411,56 66.658,62
8 11.630,39 1.228,52 10.401,87 54.411,56 44.009,68 77.060,49
9 11.630,39 993,66 10.636,73 44.009,68 33.372,95 87.697,22
10 11.630,39 753,50 10.876,89 33.372,95 22.496,07 98.574,11
11 11.630,39 507,92 11.122,47 22.496,07 11.373,60 109.696,58
12 11.630,39 256,80 11.373,60 11.373,60 0,00 121.070,17
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Cuadro Nº 24 - Préstamo Activo Fijo 
 
PRÉSTAMO ACTIVO FIJO 
BANCO SCOTIABANK 




Interés anual 30.30% 




Fuente: Banco Scotiabank 
Elaboración: Propia 
 
Debido a la generación  de efectivo por las ventas estimadas en el primer año, se plantea 
pagar el crédito contraído por un periodo de 12 meses, con las respectivas amortizaciones, pago 
de cuotas e intereses, que permite cubrir las necesidades de inversión del proyecto. 
 
Mes Cuota Intereses Amortización Saldo Inicial Saldo Final Cap. Amortizado
0 130.816,52
1 12.545,41 2.917,31 9.628,10 130.816,52 121.188,42 9.628,10
2 12.545,41 2.702,60 9.842,81 121.188,42 111.345,61 19.470,91
3 12.545,41 2.483,10 10.062,31 111.345,61 101.283,30 29.533,22
4 12.545,41 2.258,70 10.286,71 101.283,30 90.996,59 39.819,93
5 12.545,41 2.029,30 10.516,11 90.996,59 80.480,47 50.336,04
6 12.545,41 1.794,78 10.750,63 80.480,47 69.729,84 61.086,67
7 12.545,41 1.555,03 10.990,38 69.729,84 58.739,46 72.077,05
8 12.545,41 1.309,94 11.235,47 58.739,46 47.503,99 83.312,52
9 12.545,41 1.059,38 11.486,03 47.503,99 36.017,96 94.798,56
10 12.545,41 803,23 11.742,18 36.017,96 24.275,78 106.540,74
11 12.545,41 541,37 12.004,04 24.275,78 12.271,74 118.544,78
12 12.545,41 273,67 12.271,74 12.271,74 0,00 130.816,52
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2.5.1.4 Estructura de la Inversión 
 
Cuadro Nº 25 - Estructura del Capital 
 
Estructura del Capital 
Inversión Capital de Trabajo 
130.816,52   121.070,17 
C.Social Deuda C.Social Deuda 
35% 65% 35% 65% 




















2.5.1.5 Inversión Tangible 




Inversión tangible Unidades Costo unitario Total
Equipos S/. 273.431,95
Equipos de seguridad S/. 27.430,00
Extintores ABC (polvo químico) 1 S/. 70,00 S/. 70,00 10% S/. 7,00
Extintores de CO2 1 S/. 70,00 S/. 70,00 10% S/. 7,00
Señalización 8 S/. 10,00 S/. 80,00 10% S/. 8,00
Botiquín primeros auxilios 1 S/. 120,00 S/. 120,00 10% S/. 12,00
Botiquín veterinario 1 S/. 500,00 S/. 500,00 10% S/. 50,00
Inmueble (Acondicionamiento en m2) 160 Mt2 1 S/. 26.590,00 S/. 26.590,00 10% S/. 2.659,00
Máquinas S/. 237.491,95
Mesa 1 434,75                    S/. 434,75 10% S/. 43,47
Máquina de secado de café 1 7.245,76                 S/. 7.245,76 10% S/. 724,58
Balanza de Plataforma 1 1.086,86                 S/. 1.086,86 10% S/. 108,69
Máquina industrial moledora de café 1 9.661,02                 S/. 9.661,02 10% S/. 966,10
Faja transportadora 1 19.322,03              S/. 19.322,03 10% S/. 1.932,20
Mishashos 20 9.661,02                 S/. 193.220,34 NO APLICA S/. 0,00
Jaulas 3 2.173,73                 S/. 6.521,19 10% S/. 652,12
Equipos de oficina S/. 7.870,00
Teléfono 1 S/. 150,00 S/. 150,00 NO APLICA S/. 0,00
Telefono-Fax 1 S/. 400,00 S/. 400,00 NO APLICA S/. 0,00
Celular 2 S/. 80,00 S/. 160,00 NO APLICA S/. 0,00
Módem 1 S/. 160,00 S/. 160,00 NO APLICA S/. 0,00
Impresora 2 S/. 250,00 S/. 500,00 NO APLICA S/. 0,00
Computadora 3 S/. 1.500,00 S/. 4.500,00 NO APLICA S/. 0,00
Equipos de radio 4 S/. 500,00 S/. 2.000,00 NO APLICA S/. 0,00
Luminaria S/. 640,00
Fluorescentes 4 S/. 90,00 S/. 360,00 10% S/. 36,00
Focos Ahorradores 4 S/. 20,00 S/. 80,00 10% S/. 8,00
Focos Leds 4 S/. 50,00 S/. 200,00 10% S/. 20,00
Mobiliario y enseres S/. 6.020,00
Mesa Circular con 4 sillas 1 S/. 400,00 S/. 400,00 10% S/. 40,00
Estante 5 S/. 150,00 S/. 750,00 10% S/. 75,00
Escritorio 12 S/. 180,00 S/. 2.160,00 10% S/. 216,00
Pizarra Acrílica 2 S/. 140,00 S/. 280,00 10% S/. 28,00
Mueble de PC 12 S/. 120,00 S/. 1.440,00 10% S/. 144,00
Sillas 12 S/. 50,00 S/. 600,00 10% S/. 60,00
Estantes 3 S/. 130,00 S/. 390,00 10% S/. 39,00
Herramientas S/. 270,00
Juego de Desarmadores para mantenimiento de jaulas 1 S/. 90,00 S/. 90,00 10% S/. 9,00
Juego de Alicates para mantenimiento de jaulas 1 S/. 90,00 S/. 90,00 10% S/. 9,00
Juego de Martillos para mantenimiento de jaulas 1 S/. 90,00 S/. 90,00 10% S/. 9,00
Infraestructura S/. 119,70
Basurero pedal 2 S/. 24,90 S/. 49,80 NO APLICA S/. 0,00
Papelera con pedal 1 S/. 69,90 S/. 69,90 NO APLICA S/. 0,00
Equipos de Laboratorio S/. 61.771,00
Liofilizadora 1 S/. 8.310,00 S/. 8.310,00 10% S/. 831,00
Laboratorio 1 S/. 11.080,00 S/. 11.080,00 10% S/. 1.108,00
Envasadora 1 S/. 12.465,00 S/. 12.465,00 10% S/. 1.246,50
Esterilizadora 1 S/. 10.526,00 S/. 10.526,00 10% S/. 1.052,60
Cámara de frío 1 S/. 19.390,00 S/. 19.390,00 10% S/. 1.939,00
Transporte S/. 60.280,00
Camioneta 1 S/. 60.280,00 S/. 60.280,00 10% S/. 6.028,00
Total S/. 401.892,65 125.591,45$                6.271,33$             
INVERSIONES DEL 1ª Año
Tasa dep. anual Depreciación 
78 
 
Cuadro Nº 27 - Costos totales de Inversión Intangible (US$) 
 
Elaboración: Propia 
2.5.1.6 Capital de Trabajo 
El capital de trabajo requerido para la exportación de café de mishasho es el siguiente: 
Cuadro Nº 28 - Capital de trabajo Neto 
 
Elaboración: Propia 
Inversión Intangible Unidades Costo unitario Total
Software S/. 2.530,20
Windows XP 3 S/. 183,40 S/. 550,20 20% S/. 110,04
Microsoft Office 2010 3 S/. 160,00 S/. 480,00 20% S/. 96,00
Sistemas y redes 1 S/. 1.000,00 S/. 1.000,00 20% S/. 200,00
Página Web 1 S/. 500,00 S/. 500,00 20% S/. 100,00
Constitución y Licencias S/. 13.765,00
Estudio del Proyecto 1 S/. 5.000,00 S/. 5.000,00 20% S/. 1.000,00
Certificación Faire Trade 1 S/. 3.000,00 S/. 3.000,00 20% S/. 600,00
Certificación Orgánica 1 S/. 3.500,00 S/. 3.500,00 20% S/. 700,00
Costo de búsqueda de antecedentes de marca y razón social 1 S/. 25,00 S/. 25,00 20% S/. 5,00
Registro de marca 1 S/. 125,00 S/. 125,00 20% S/. 25,00
Aviso en El Peruano. Marca con logotipo. 1 S/. 65,00 S/. 65,00 20% S/. 13,00
Minuta de Constitucion 1 S/. 200,00 S/. 200,00 20% S/. 40,00
Aprobación de minuta por el abogado 1 S/. 85,00 S/. 85,00 20% S/. 17,00
Inscripción ante Notario Público 1 S/. 100,00 S/. 100,00 20% S/. 20,00
Registros Públicos 1 S/. 30,00 S/. 30,00 20% S/. 6,00
Derechos de calificación 1 S/. 11,00 S/. 11,00 20% S/. 2,20
Derecho de inscripción 1 S/. 50,00 S/. 50,00 20% S/. 10,00
Certificado de zonificación 1 S/. 20,00 S/. 20,00 20% S/. 4,00
Licencia de funcionamiento definitiva 1 S/. 1.000,00 S/. 1.000,00 20% S/. 200,00
Comprobantes de Pagos y Libros 1 S/. 50,00 S/. 50,00 20% S/. 10,00
Libro de Planillas 1 S/. 20,00 S/. 20,00 20% S/. 4,00
Costo del libro de planillas 1 S/. 12,00 S/. 12,00 20% S/. 2,40
Costo de legalización por 100 páginas 1 S/. 12,00 S/. 12,00 20% S/. 2,40
Libros Contables 1 S/. 50,00 S/. 50,00 20% S/. 10,00
Costo de los libros 1 S/. 40,00 S/. 40,00 20% S/. 8,00
Costo de legalización por 4 libros 1 S/. 120,00 S/. 120,00 20% S/. 24,00
Registro Sanitario 1 S/. 250,00 S/. 250,00 20% S/. 50,00
Autorización de Funcionamiento de la Municipalidad Distrital de Chanchamayo S/. 425,00
Certi ficado de Autorización Municipal  de Funcionamiento de un 1 S/. 385,00 S/. 385,00 20% S/. 77,00
Inspección de Defensa Civi l 1 S/. 40,00 S/. 40,00 20% S/. 8,00




1 121.070,17 6 136.231,61
2 122.707,78 7 142.415,36
3 124.486,86 8 150.934,77
4 127.640,94
5 131.512,98
Capital de Trabajo Neto (Stock)
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2.5.1.7 Financiamiento de la Inversión 
Cuadro Nº 29 - Cronograma de Inversiones 
 
Elaboración: Propia 
Se presenta los requerimientos de inversión, como inversión fija tangible e intangible y 
capital de trabajo, que deben ser financiados tanto por capital propio como a través de un crédito. 
2.5.1.8 Estructura del financiamiento 
Cuadro Nº 30 - Estructura del Capital 
 
Elaboración: Propia 
El capital propio o aporte de los socios corresponde al 35%, y que capital financiado, es 
de 65%, con ello se puede cubrir las necesidades de inversión del proyecto y poder llevarlo a 
cabo. 
2.6 ESTRUCTURA DE COSTOS  
2.6.1 Infraestructura 










C.Social Deuda C.Social Deuda
35% 65% 35% 65%
45.786 85.031 42.375 78.696
Estructura del Capital










s/IGV (US$) IGV (US$) 
Inmueble 
Producción 85.00% 8,160.00 6,915.25 1,244.75 
Administración 15.00% 1,440.00 1,220.34 219.66 
Maquinarias 
Producción 100% 15,300.00 12,966.10 2,333.90 
Administración 0% 0.00 0.00 0.00 
Equipos y Accesorios 
Producción 89% 33,470.00 28,364.41 5,105.59 
Administración 11% 0.00 0.00 0.00 
Herramientas  
Producción 100% 90.00 76.27 13.73 
Administración 0% 0.00 0.00 0.00 
Mobiliario y Menaje 
Producción 27% 1,354.67 1,148.02 206.64 
Administración 73% 3,725.33 3,157.06 568.27 
Vehículos 
Producción 75% 18,750.00 15,889.83 2,860.17 
Administración 25% 6,250.00 5,296.61 953.39 
Inversión Fija Tangible 
Producción  75% 77,124.67 65,359.89 11,764.78 
Administración 25%  11,415.33 9,674.01 1,741.32 
     Inversión Fija Tangible Total 88,540.00 75,033.90 13,506.10 
2.6.2 Maquinarias y Equipos 








Cuadro Nº 32 - Maquinarias y Equipos 
Concepto Características Cantidad Proveedor Producción Administración 
Laboratorio   1 Particular 1 0 
Liofilizadora   1 Particular 1 0 
Envasadora   1 Particular 1 0 
Esterilizadora   1 Particular 1 0 
Cámara de frío   1 Particular 1 0 
Mesa  3m X 2m 1   1 0 
Máquina de secado 
de café   1   1 0 
Balanza de 
Plataforma  50  kg 1   1 0 
Máquina industrial    1   1 0 
Faja transportadora   1   1 0 
Mishashos 
  20 
Comunidades 
nativas 20 0 
Computadora   2 Zigma S.A. 1 1 
Impresora   1 Zigma S.A. 1 0 
Botiquín 
veterinario Set 1 
Distribuidora 
Moon  1 0 
Equipos de Radio  Nextel 4 Nextel  1 3 
Extintor    2 
Blaves 
International 




jaulas   1 Record 1 0 
Juego de Alicates 
para mantenimiento 
de jaulas   1 Record 1 0 
Mesa de Reunión   1 
ACE Home 
Center 0 1 
Estante    5 ACE Home  2 3 
Armario   2 
ACE Home 
Center 0 2 
Escritorio   5 
ACE Home 
Center 2 3 
Sillón de escritorio   5 
ACE Home 
Center 0 5 
Sillas   12 
ACE Home 
Center 4 8 
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Camioneta     1 Toyota 25% 75% 
Elaboración: Propia 
2.6.3 Distribución de la Planta 
La distribución de la planta se muestra en el Cuadro Nº 33. 
Cuadro Nº 33 - Distribución de la Planta 
Elaboración: Propia 
El Centro de Operaciones será un inmueble alquilado de 160 m2, de los cuales 
aproximadamente 136 m2 será para el área productiva y 24 m2 para el área administrativa.  
La instalación contará con una sala de recepción y pesaje de la materia prima de 12 m2, la 
misma que tendrá un alero de 6 m2, donde se almacenará, en forma temporal, la materia prima 
que será procesada. Este alero servirá para mantener el café protegidas del sol y además para 
eliminar aquellas partes del mismo que no se desea introducir a la sala de proceso por su 
volumen o por su naturaleza.  
La materia prima debe mantenerse en buenas condiciones, como ser a la sombra, sin 
mojarse, en recipientes limpios, donde no sufra maltrato físico, de manera de mantener la 
condición con que llegó. Es importante tener presente que la calidad de la materia prima es factor 
preponderante en la calidad del producto final y por esta razón, el café que llega a la planta, no 
sólo deben cumplir los requerimientos especificados, sino también cuidarse de la mejor manera 
posible. 
Concepto Características Cantidad Proveedor Producción Administración 
Acondicionamiento 
de Local m2 160.00 Particular 136.00 24.00 
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Una forma de asegurar de minimizar los riesgos de contaminación, es la oportuna 
eliminación de los residuos, de los restos del café que van quedando en las diversas operaciones 
preliminares, por ello estas operaciones se realizaran  en un recinto fuera de la sala de procesos, 
específicamente en el alero de recepción.  
Este sector de la planta será de piso de cemento y paredes revestidas de mayólica. Entre 
otros activos, en este lugar se ubicará la  balanza de plataforma. 
El local tendrá Pozas de Lavado, revestidas de mayólica que permitirán la limpieza del 
café y su ingreso al sistema de producción. El área necesaria para esta etapa es de 4m2. 
El inmueble contará con una sala principal, donde se llevará a cabo el proceso de 
elaboración del café. En cuanto a sus dimensiones, la sala contará con un total de 50 m2, 
espacio suficiente para que el personal que trabaja tenga las facilidades para realizar las labores 
en forma expedita y segura. 
La instalación contará con un ambiente adaptado para desarrollar las pruebas de control 
de calidad y otro ambiente para el almacenado del producto final. Cada uno de los recintos 
tendrá un área de 12 m2. 
Los servicios higiénicos que tendrá el inmueble serán 2: uno para damas y otro para 
caballeros. Cada uno de los servicios tendrá un área de 10 m2. 
El resumen de las áreas indica lo siguiente:  
 Recepción y Alero    18.0 m2 
 Pozas de Lavado                 4.0 m2 
 Sala Principal    50 .0 m2 
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 Control de Calidad   10.0 m2 
 Almacén Productos Terminados             10.0 m2 
 SS.HH.      18.0 m2 
 Estacionamiento                24.0 m2 
 Administración    26.00 m2 
                                Total     160.00 m2  
2.6.4 Requerimiento de Materia prima 
 
Los requerimientos de la materia prima se muestran en el Cuadro Nº 34. 
Cuadro Nº 34 - Requerimientos de Materia prima 
 
Concepto
Fruto de Café orgánico kg 0,700 302,40 339,78
Canasta de frutas kg. 0,400 172,80 194,16
Abono orgánico guano kg 0,005 2,16 2,43
Canasta de vegetales kg. 0,200 86,40 97,08
Humus de lombriz kg 0,002 0,86 0,97
Aminoácidos kg 0,002 0,65 0,73
Bioflower humus kg 0,001 0,52 0,58
Envases de plástico unidades 1,003 433,08 486,61
Sellos unidades 1,010 436,32 490,25
Etiquetas unidades 1,010 436,32 490,25
Precinto de Seguridad unidades 1,010 436,32 490,25












2.6.5 Requerimiento de Materiales  
Los requerimientos de la materiales se muestran en el Cuadro Nº 35 
Cuadro Nº 35 - Requerimientos de Materiales 
400,44 489,53 603,10 764,01 974,88 1.265,39
228,83 279,73 344,63 436,58 557,07 723,08
2,86 3,50 4,31 5,46 6,97 9,05
114,41 139,87 172,32 218,29 278,54 361,54
1,15 1,40 1,72 2,19 2,79 3,62
0,86 1,05 1,29 1,64 2,09 2,71
0,69 0,84 1,03 1,31 1,67 2,17
573,49 701,08 863,73 1.094,17 1.396,16 1.812,22
577,78 706,32 870,19 1.102,36 1.406,61 1.825,78
577,78 706,32 870,19 1.102,36 1.406,61 1.825,78
577,78 706,32 870,19 1.102,36 1.406,61 1.825,78
23,96 29,28 36,08 45,70 58,32 75,70
20192017 2018 2020 2021 2022
Materia Prima
Insumos












2015 2016 2017 2018
Uniforme Juego/persona 2 500 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Mandil Juego/persona 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00
Lejía Galones/mes 40 10 400,00 400,00 400,00 400,00
Detergente Bolsas 4.5 Kg/bimes 12 8 96,00 96,00 96,00 96,00
Escobillas Unidad/Anual 3 10 30,00 30,00 30,00 30,00
Guantes Quirúrgicos Cajas de 12/operario 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00
Baldes Unidad/Anual 2 30 32,00 32,00 32,00 32,00
Escobas Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Cesto de Basura Unidad/Anual 3 15 45,00 45,00 45,00 45,00
Tinas de baño Unidad/Anual 2 500 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Tablas de Picar Unidad/Anual 4 15 60,00 60,00 60,00 60,00
Cuchillos Unidad/Anual 6 30 180,00 180,00 180,00 180,00
Shampoo veterinario Cajas/Anual 4 30 120,00 120,00 120,00 120,00
Bolsas Paquete/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Jabón líquido Caja/Anual 4 100 400,00 400,00 400,00 400,00
Sacos Paquete/Anual 4 200 800,00 800,00 800,00 800,00
Vasijas Unidad/Anual 2 50 100,00 100,00 100,00 100,00
Bebederos Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Redes Unidad/Anual 4 100 400,00 400,00 400,00 400,00
Jabas plásticas Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Guantes de cuerina Unidad/Anual 4 50 200,00 200,00 200,00 200,00
Mangueras Unidad/Anual 4 40 160,00 160,00 160,00 160,00
Set espátulas Unidad/Anual 4 80 320,00 320,00 320,00 320,00
Mascarillas Cajas de 12/operario 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00
Esponja Unidad/Bimestre 6 10 60,00 60,00 60,00 60,00
Franela Unidad/Anual 4 10 40,00 40,00 40,00 40,00
Recogedor Unidad/Anual 2 10 20,00 20,00 20,00 20,00
$2.304,33 $2.304,33 $2.304,33 $2.304,33Total






2019 2021 2022 2023
Uniforme Juego/persona 2 500 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Mandil Juego/persona 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00
Lejía Galones/mes 40 10 400,00 400,00 400,00 400,00
Detergente Bolsas 4.5 Kg/bimes 12 8 96,00 96,00 96,00 96,00
Escobillas Unidad/Anual 3 10 30,00 30,00 30,00 30,00
Guantes Quirúrgicos Cajas de 12/operario 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00
Baldes Unidad/Anual 2 30 32,00 32,00 32,00 32,00
Escobas Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Cesto de Basura Unidad/Anual 3 15 45,00 45,00 45,00 45,00
Tinas de baño Unidad/Anual 2 500 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Tablas de Picar Unidad/Anual 4 15 60,00 60,00 60,00 60,00
Cuchillos Unidad/Anual 6 30 180,00 180,00 180,00 180,00
Shampoo veterinario Cajas/Anual 4 30 120,00 120,00 120,00 120,00
Bolsas Paquete/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Jabón líquido Caja/Anual 4 100 400,00 400,00 400,00 400,00
Sacos Paquete/Anual 4 200 800,00 800,00 800,00 800,00
Vasijas Unidad/Anual 2 50 100,00 100,00 100,00 100,00
Bebederos Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Redes Unidad/Anual 4 100 400,00 400,00 400,00 400,00
Jabas plásticas Unidad/Anual 4 20 80,00 80,00 80,00 80,00
Guantes de cuerina Unidad/Anual 4 50 200,00 200,00 200,00 200,00
Mangueras Unidad/Anual 4 40 160,00 160,00 160,00 160,00
Set espátulas Unidad/Anual 4 80 320,00 320,00 320,00 320,00
Mascarillas Cajas de 12/operario 2 100 200,00 200,00 200,00 200,00
Esponja Unidad/Bimestre 6 10 60,00 60,00 60,00 60,00
Franela Unidad/Anual 4 10 40,00 40,00 40,00 40,00
Recogedor Unidad/Anual 2 10 20,00 20,00 20,00 20,00
$2.304,33 $2.304,33 $2.304,33 $2.304,33Total
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Los requerimientos de los gastos indirectos de fabricación se muestran en el Cuadro Nº 
36. 
Cuadro Nº 36 - Requerimientos de Gastos Indirectos 
 
Elaboración: Propia 
2.6.7 Mano de obra productiva 
Los requerimientos de Mano de obra productiva se muestran en el Cuadro Nº 37. 










2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Agua m3/mes 100 1.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Energía Eléctrica kwh/mes 750 2.812,50 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00 33.750,00
Gas Balones/mes 1,0 45 540 540 540 540 540 540 540 540





2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Gerente general 6.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00
Gerente de Marketing y 
Ventas 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Gerente Financiero e 
Inversiones 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Gerente de Producción y 
calidad 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Jefe de Producción 4.500,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00
Asistente en Comercio 
Exterior 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Veterinario 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Operarios de producción 1.500,00 3.000,00 4.500,00 4.500,00 6.000,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Total M.O.D. Fija $11.119,13 $112.924,19 $113.465,70 $113.465,70 $114.007,22 $114.548,74 $114.548,74 $114.548,74 $114.548,74
TOTAL DE MANO DE OBRA DIRECTA 
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2.7 RECURSOS CLAVES     
2.7.1 Organización  
2.7.1.1  Estructura organizativa  
El organigrama propuesto para nuestra empresa se muestra en el esquema Nº 3. 




2.7.1.2 Tareas, Funciones y Responsabilidades  
Gerente General 
 El Gerente General organizará, dirigirá y controlará las actividades de la empresa. Se 









Área de Producción 







frente a terceros; además, será responsable del proceso productivo (proceso que será asesorado 
por un ingeniero industrial) y de la logística de la empresa,  esta última tarea consiste en: 
- Administración de insumos.- Será responsable de administrar el flujo de 
materias primas desde el área de abastecimiento hasta el área de producción 
donde serán procesadas. 
- Distribución del producto.- Encargado de administrar el flujo del producto 
terminado hacia los clientes. 
- Registro y control de inventarios. 
Gerencia de Ventas y Marketing 
 El Jefe de Marketing deberá establecer la mezcla de Marketing (Producto, Precio, Plaza, 
Promoción) además de monitorear los cambios en los gustos y preferencias de los consumidores.  
Área de Producción 
 Los operarios de la planta de producción se distribuirán en diferentes áreas:  
- Área de elaboración del producto 
- Área de cuidado, sanidad y alimentación de los mishasho (coatíes)  
- Área de empaquetamiento y almacenamiento 
 Todos los operarios pertenecientes a las áreas anteriormente mencionadas estarán bajo la 
supervisión de un ingeniero alimentario. 
Contador 





 El empleado de seguridad velará por la seguridad de la planta, controlará el ingreso y la 
salida de personas a la planta y a las oficinas administrativas. Este puesto también será 
tercerizado.  
Limpieza 
 Se contará con una persona encargada de la limpieza de toda la planta. La limpieza se dará 
después del horario de trabajo; cada trabajador de planta tendrá la responsabilidad de mantener 
su área de trabajo limpia y ordenada.  
2.7.1.3 Cronograma de Actividades  
 
Diagrama de Gantt  
 Para la elaboración de este diagrama, se ha considerado cada uno de los procesos necesarios 
para la constitución y el funcionamiento de la empresa. 
 En primer lugar, se realizarán los trámites para la constitución de la empresa (este es el 
proceso de mayor duración), seguido por el permiso sanitario. Terminados ambos trámites, se 
cerrará el contrato con la Institución Financiera. 
 Luego se procederá a la búsqueda y el alquiler del local para posteriormente tramitar la 
licencia de funcionamiento. La búsqueda y el contacto con los clientes, además del contacto con 
los proveedores, se harán simultáneamente. Finalmente, la compra de la maquinaria se hará en 
aproximadamente un mes. La instalación, la compra de insumos y el reclutamiento del personal 
serán los últimos pasos para dar inicio a las operaciones.  






  Año 2015 
  Julio  Agosto  Setiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre 
Nombre de Tarea S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3  S4 
Constitución de la Empresa   X X                                             
Solicitud de Registro Sanitario                                                 
Contrato con entidad financiera                                                 
Búsqueda y alquiler del local                                                 
Trámite de Licencia de funcionamiento                                                 
Búsqueda de Proveedores                                                  
Búsqueda y contacto con los clientes                                                 
Compra de Maquinaria, muebles y equipos                                                 
Implementación del local                                                 
Compra de materia prima e insumos                                                 
Reclutamiento y selección del personal                                                 
Inicio de las operaciones                                                 
Producción                                                 








La empresa se constituirá como Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.) y estará compuesta 
por tres accionistas. La ventaja de este tipo de sociedad es que, ante un mal funcionamiento 
financiero de la empresa, las obligaciones frente a terceros serían cubiertas con los activos de la 
empresa más no con los activos de los socios.  
Licencias 
Licencia de funcionamiento 
Se presentará una solicitud ante la Municipalidad Provincial de La Merced en la región 
Junín, con la finalidad de obtener la licencia de funcionamiento ya que la planta y centro de 
producción estará ubicado en dicha ciudad. Se presentarán los siguientes documentos:  
- Contrato de alquiler. 
- Copia de escritura de constitución de la empresa inscrita en registros públicos. 
- Copia de comprobante de inscripción del Registro Único de Contribuyente 
(R.U.C.). 
- Certificado de zonificación y  compatibilidad de uso. 







Se gravará el Impuesto a la Renta (30% sobre la renta imponible) así como los Tributos 
Municipales, estos últimos dependerán de la localización del local. Tanto el IGV (16%) como el 
Impuesto de Promoción Municipal (2%), que se incluye dentro del IGV y lo eleva a 18%, serán 
trasladados a los consumidores.  
Registro de Marcas 
El proceso de registro de marca se efectuará en INDECOPI. Inicialmente se realizará una 
búsqueda de antecedentes (clase 29) verificando que la marca a registrar no esté siendo utilizada 
por otra empresa. El costo de la búsqueda fluctúa entre S/. 37 y S/. 55 dependiendo del tipo de 
búsqueda. Después de realizar la búsqueda de antecedentes y con la seguridad de que no existe 
un nombre comercial o marca de producto igual o similar al nuestro, se podrá realizar el registro 
de la marca. El costo del registro es de S/. 397.30. Los requisitos son: 
1. Nombre del solicitante. 
2. Nombre del representante o apoderado. 
3. Descripción de la marca. 
4. Distinción del producto. 
5. Domicilio legal. 
6. Firma del solicitante. 
Luego de ingresar la solicitud a la mesa de partes, esta es evaluada por la oficina 
competente dentro de los posteriores quince días hábiles. Si la solicitud reúne los requisitos 




costo del aviso fluctuará entre S/. 200 y S/. 250. Luego de la publicación de los avisos, la 
marca puede ser observada dentro de un plazo de 30 días. De no haber inconvenientes, se 
podrá registrar la inscripción en 15 días.  
Proceso de Constitución de la Empresa 
Etapas de la constitución:  
- Minuta de Constitución.- Documento que establece el pacto social y es redactado 
por un abogado. Incluye: estatutos, designación de representantes y duración de los 
cargos.  
- Escritura Pública.- Documento elaborado por un Notario Público, en el cual se 
incluyen la Minuta de Constitución y los Estatutos. También es conocida como 
Testimonio de Constitución. 
- Inscripción en el Registro.- Un Notario, luego de que la Escritura Pública ha sido 
suscrita por los socios, elabora las partes y las envía a Registros Públicos para su 
debida inscripción. 
- Representantes Legales.- Son las personas que ejercen la representación de la 
sociedad. Pueden ser: Accionistas, Socios, Directores, Gerentes o Apoderados 
- Obtención del R.U.C.- Inscrita la sociedad, se procede a solicitar la inscripción en la 
SUNAT para la obtención del R.U.C.  






2.7.1.5 Estructura salarial 
 
La estructura salarial considerada teniendo en cuenta colaboradores dependientes e 
independientes con el respectivo pago de impuestos y de beneficios sociales es la siguiente: 




Jornada de trabajo: Ocho horas diarias o 48 horas semanales como máximo. 
Descansos Remunerados 
Descanso semanal.- El día de descanso será el domingo. La remuneración por el día de descanso 
semanal obligatorio será equivalente al de una jornada ordinaria y se abonará de manera 
directamente proporcional al número de días efectivamente trabajados.  






2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Gerente general 6.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00 72.000,00
Gerente de Marketing y 
Ventas 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Gerente Financiero e 
Inversiones 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Gerente de Producción y 
calidad 5.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Jefe de Producción 4.500,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00
Asistente en Comercio 
Exterior 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
Veterinario 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Operarios de producción 1.500,00 3.000,00 4.500,00 4.500,00 6.000,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Total M.O.D. Fija $11.119,13 $112.924,19 $113.465,70 $113.465,70 $114.007,22 $114.548,74 $114.548,74 $114.548,74 $114.548,74




El trabajador tiene derecho a treinta días calendario de descanso vacacional por cada año 
completo de servicios, cuando labore una jornada ordinaria mínima de cuatro horas y siempre 
que haya cumplido dentro del año de servicios el récord correspondiente. 
Gratificaciones  
Los trabajadores tienen derecho a percibir dos gratificaciones en el año, una con motivo 
de Fiestas Patrias y la otra con ocasión de la Navidad.  
Las gratificaciones serán abonadas en la primera quincena del mes de julio y en diciembre, según 
el caso. En caso de que el trabajador cuente con menos de seis meses de servicios, percibirá la 
gratificación en forma proporcional a los meses laborados. 
El monto de las gratificaciones estará integrado por la remuneración básica y toda otra cantidad 
que en forma fija y permanente perciba el trabajador que sea de su libre disposición.  
Asignación Familiar 
Los trabajadores cuyas remuneraciones no se regulan por negociación colectiva, 
cualquiera fuere su fecha de ingreso, percibirán el equivalente al 10% de la remuneración 
mínima vital vigente en la oportunidad en que corresponda percibir el beneficio.  
Tienen derecho a percibir la asignación, los trabajadores con vínculo laboral vigente que tengan 
a su cargo uno o más hijos menores de 18 años. En caso que el hijo, al cumplir la mayoría de 
edad, se encuentre realizando estudios superiores o universitarios, este beneficio se extenderá 
hasta la culminación de los mismos, por un máximo de seis años posteriores al cumplimiento de 
dicha mayoría de edad. 




La Asignación Familiar será abonada por el empleador bajo la misma modalidad con que viene 
efectuando el pago de las remuneraciones a sus trabajadores.  
Compensación por Tiempo de Servicios 
La Compensación por Tiempo de Servicios se deposita semestralmente en la institución 
elegida por el trabajador; depósitos que se efectuarán en los meses de mayo y noviembre de cada 
año en función a tantos dozavos de la remuneración computable percibida por el trabajador en 
los meses de abril y octubre. 
Seguro Social de Salud 
Son asegurados al Régimen Contributivo de la Seguridad Social en Salud los afiliados 
regulares (trabajadores en relación de dependencia y pensionistas), afiliados potestativos 
(trabajadores y profesionales independientes) y derechohabientes de los afiliados regulares 
(cónyuge e hijos). 
Seguro de Vida 
El trabajador, empleado u obrero tiene derecho a un seguro de vida a cargo del 
empleador, una vez cumplidos cuatro años de trabajo al servicio del mismo.  
El seguro de vida es de grupo o colectivo y se toma en beneficio del cónyuge o 
conviviente y de los descendientes del trabajador. Sólo a falta de éstos corresponde a los 
ascendientes y hermanos menores de dieciocho años. 






Otros Aspectos Legales 
Registro Sanitario de Alimentos 
El Registro Sanitario implica un costo de S/. 62 (2% U.I.T.). La duración del trámite es de 7 
días hábiles y la vigencia del registro es de cinco años.  
Para iniciar el trámite de Registro Sanitario, se deberá presentar lo siguiente:  
- Formulario y anexo (entrega previa presentación de análisis físico-químico y 
microbiológico) considerando la siguiente información: 
 a) Nombre o Razón Social, domicilio y número de R.U.C. (adjuntando copia). 
 b) Nombre o Razón social, dirección y país del fabricante. 
 c) Nombre comercial y marca del producto. 
 d) Relación de ingredientes y composición cuantitativa de los aditivos, 
identificando a estos últimos por su nombre genérico y su número sin el nombre 
comercial. 
 e) Condiciones de conservación y almacenamiento. 
 f) Datos sobre el envase utilizado, considerando tipo y material. 
- Resultados de los análisis físico-químicos y microbiológicos del producto terminado, 
realizado por el laboratorio de control de calidad de la fábrica o por un laboratorio 
acreditado en el Perú. La vigencia es de un año. 
- Luego de la revisión y V.B., se efectuará el depósito por concepto de pago en la Cuenta 




- Luego deberá adjuntar (Opcional) etiqueta o proyecto de etiqueta del producto, el mismo 
que deberá indicar:  
a) Nombre Comercial y marca del producto. 
b) Declaración en orden decreciente, de los ingredientes y aditivos empleados en 
la industrialización del producto. 
c) Nombre o Razón Social y dirección del fabricante. 
d) Código de Registro Sanitario (indicar espacio donde será colocado). 
e) Fecha de vencimiento. 
f) Código o clave del lote. 
g) Condiciones especiales de conservación. 
h) Etiqueta nutricional. 
2.8 ACTIVIDADES CLAVE      
2.8.1 Plan de Marketing  
El marketing es la combinación de actividades dirigidas a satisfacer con beneficio las 
necesidades del consumidor con un producto o servicio, siendo entonces el plan de marketing el 
documento por el que se rige.   
Consideramos a este proceso como el que permite desarrollar estrategias detalladas y 
enfocadas a ajustar la mezcla de mercadotecnia para satisfacer las necesidades y deseos del 
consumidor, determinando el tamaño de mercado, la competencia, así como la preparación, 




2.8.2 Mezcla de Marketing 
La mezcla del marketing es la unión de las cuatro Ps; producto, precio, plaza y 
publicidad, el conjunto que forman estos custro elementos nos da como resultado una estrategia 
que nos permitirá cubrir las necesidades, exigencias y deseos de los consumidores. 
- Producto. El producto49 es concebido por los mercadólogos desde dos ópticas, una más 
restringida y otra más abarcadora; la primera considera en la definición de producto o 
servicio solo aquellos atributos que lo constituyen, como las características tecnológicas, 
la marca, las variedades, los tamaños, entre otros. Desde la segunda perspectiva se 
concibe al producto como un concepto acogedor que tiene ciertos atributos internos, 
intrínsecos al producto en sí, como la variedad, diseño, la marca, el tamaño o el empaque, 
y otros que son externos pero que deben ser incluidos como parte del producto total. 
- Precio. Toda organización debe fijar los precios de sus productos o servicios, tomando en 
consideración el valor que el consumidor otorgue al producto ya que este representara el 
techo máximo al que se puede vender; y, los costes que determinaran el nivel mínimo 
para que la empresa se pueda mantener en el mercado. 
- Plaza. La distribución permite poner los diferentes productos o servicios al alcance de los 
posibles comparadores. En esta etapa se deben identificar los posibles canales de 
distribución y su funcionamiento. Lo más importante es saber si el producto se distribuirá 
directamente por la empresa o se necesitara distribuidores para hacerlos llegar al cliente 
final. 
- Promoción. La comunicación es el proceso de trasmisión de expresiones significativas 
entre individuos.  En el entorno del marketing la comunicación es definida por “el 
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conjunto de actividades que se desarrollan con el propósito de informar y persuadir a las 
personas que conforman los mercados objetivos de la empresa, a sus distintos canales de 
comercialización y al público en general.”50 
Para el caso de nuestro proyecto, la empresa Organic Misha S.A.C. que exportará 
el producto Exotic Kopi Mishasho mediante su plan de marketing, sostiene que el 
sistema de posicionamiento y distribución del producto se realizará a través de un socio, 
partner o broker internacional, de reconocida experiencia y renombre, que actuará como 
mayorista y se encargará de lo siguiente, lo cual constará en el contrato a suscribir, como 
actividades programadas que supervisará la empresa: 
- Distribución local, en cadenas de tiendas exclusivas de café gourmet, para público 
conocedor del producto. 
- Posicionamiento del producto a través de proceso de dar a conocer las propiedades y 
procedencia del producto, en base a las certificaciones de orgánico, Fair Trade, 
Huella Hídrica, Huella de carbono, y Rain Forest, que tiene el café Exotic Kopi 
Mishasho. 
- Realización de campaña publicitaria que explique propiedades y las características 
particulares del producto. 
- A través de un intermediario, el cual es a la vez mayorista (para la compra) y 
minorista para la venta de los productos. 
- Mediante venta directa en cadenas exclusivas de café gourmet. 
- Distribución directa, delivery, en los domicilios de los consumidores, mediante una 
alianza estratégica con partners estratégicos en Estocolmo. 
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2.8.2.1 Estrategia general de Marketing 
Las estrategias de marketing, consisten en acciones que se llevan a cabo para alcanzar 
determinados objetivos relacionados con el marketing, tales como dar a conocer un nuevo 
producto, aumentar las ventas o lograr una mayor participación en el mercado. 
Para formular o diseñar estrategias de marketing, además de tomar en cuenta nuestros 
objetivos, recursos y capacidad, debemos previamente analizar nuestro público objetivo, de tal 
manera que en base a dicho análisis podamos, por ejemplo, diseñar estrategias que nos permitan 
satisfacer sus necesidades o deseos, o que tomen en cuenta sus hábitos o costumbres. 
Pero además de analizar nuestro público objetivo, también debemos previamente analizar 
la competencia, de tal manera que en base a dicho análisis podamos, por ejemplo, diseñar 
estrategias que nos permita aprovechar sus debilidades, o que se basen en las estrategias que 
estén utilizando y que mejores resultados les estén dando. 
Se considera que el proyecto se realizará bajo una Estrategia de Atributo – Beneficio y así 
poder crear un nexo directo entre su sabor exótico considerándolo como su principal atributo y el 
enfoque de sostenibilidad en su elaboración. 
El éxito de la estrategia está en la combinación de ambos valores diferenciales como lo 
son su particular sabor y las certificaciones de orgánico
51
, de comercio justo y de cuidado de la 
naturaleza. 
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2.8.2.2 Tácticas de Venta 
La táctica contesta a la pregunta de cómo llevamos a cabo nuestros planes e ideas. 
Calcular con exactitud cada movimiento, encontrar maniobras, combinaciones o recursos para 
mejorar nuestra posición es competencia de la táctica. Debe existir una relación entre la 
estrategia y la táctica. Sin táctica la estrategia nunca podría concretarse, ya que no 
encontraríamos el camino para coronar con éxito los planes que diseñamos. Sin estrategia, la 
táctica no tendría objetivos claros y su aplicación sería errónea. Para el caso de nuestro proyecto, 
se propone lo siguiente: 
a) Mix Promocional Etapa de Lanzamiento 
La promoción de ventas estará dirigida directamente a los consumidores finales a través 
de degustadoras situadas en los puntos de venta. La etapa de lanzamiento tendrá una duración 
de dos meses. En ella se contratará a 20 degustadoras que rotarán por los diferentes puntos de 
venta de café en Estocolmo.  
b) Campaña publicitaria 
Lo cual estará a cargo del socio o partner internacional. 
2.8.3 Estudio Técnico 
2.8.3.1  Localización 
Para la localización del lugar de producción de nuestro producto , en primer lugar tomará 
en cuenta ciertos factores decisivos, para la correcta decisión acerca de la ubicación de la planta 
de producción; la que nos asegure la mayor rentabilidad, mediante la mayor cantidad de flujo de 
personas, con la menor inversión y costos. 




2. Proximidad al Mercado = PME 
3. Disponibilidad de Mano de Obra = DMO 
4. DEE = Disponibilidad de Energía Eléctrica 
5. DAG = Disponibilidad de Agua 
6. TYF = Transporte y Flete 
7. TE = Terreno 
8. CL = Clima 
9. SA = Saneamiento 
10. LEX = Legislación 
11. CM = Servicios de Construcción y Mantenimiento 
12. CV = Costo de Vida  
Inherente a dichos factores, en el Cuadro Nº 40 se muestra una escala de evaluación para 
asignar puntaje a cada factor según su importancia.  
















2.8.3.1.1 Macro localización 
 
En el Cuadro Nº 41 se muestra la matriz de enfrentamiento en que se asigna a cada factor 
un peso de importancia con respecto del resto. 
Cuadro Nº 41 -Tabla de Enfrentamiento Macro Localización 
Factor PMP PME DMO DEE DAG TYF TE CL SA LEX CM CV Puntos % Ponde. 
PMP   1 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 10 15.15% 
PME 0   1 1 0 0 1 1 1 1 1 1 8 12.12% 
DMO 0 0   0 0 0 1 1 1 1 1 1 6 9.09% 
DEE 0 0 1   0 1 1 1 1 1 1 1 8 12.12% 
DAG 0 1 1 1   0 1 1 1 1 1 1 9 13.64% 
TYF 1 1 1 0 1   1 1 1 1 1 1 10 15.15% 
TE 0 0 0 0 0 0   1 1 0 0 1 3 4.55% 
CL 0 0 0 0 0 0 0   1 0 0 0 1 1.52% 
SA 0 0 0 0 0 0 0 0   0 1 1 2 3.03% 
LEX 0 0 0 0 0 0 1 1 1   1 0 4 6.06% 
CM 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0   1 3 4.55% 
CV 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 0   2 3.03% 
Total             66 100.00% 




En el Cuadro Nº 42 se presenta la comparación entre los potenciales departamentos para 
ser sede de la planta de elaboración de café de mishasho. 
 
Cuadro Nº 42 - Ranking de Factores entre Departamentos 
Localidad Pond. 
Pasco Ucayali Junín 
Calif. Ptje Calif. Ptje Calif. Ptje 
PMP 15.15 10 151.52 10 151.52 6 90.91 
PME 12.12 4 48.48 6 72.73 10 121.21 
DMO 9.09 10 90.91 8 72.73 10 90.91 
DEE 12.12 6 72.73 4 48.48 10 121.21 
DAG 13.64 8 109.09 8 109.09 10 136.36 
TYF 15.15 2 30.30 4 60.61 10 151.52 
TE 4.55 10 45.45 8 36.36 10 45.45 
CL 1.52 8 12.12 8 12.12 8 12.12 
SA 3.03 6 18.18 4 12.12 8 24.24 
LEX 6.06 4 24.24 4 24.24 8 48.48 
CM 4.55 6 27.27 4 18.18 8 36.36 
CV 3.03 10 30.30 10 30.30 4 12.12 
Total 100.00 84 660.61 78 648.48 102 890.91 
          Fuente: Elaboración Propia 
Los resultados indican que el lugar adecuado para ubicar la planta de elaboración de café 




2.8.3.1.2 Micro localización 
En el Cuadro Nº 43 se presenta la comparación entre las potenciales provincias de Junín 
para ser sede de la planta. 
 
Cuadro Nº 43 - Ranking de Factores entre Provincias 
Localidad Pond. Tarma Chanchamayo Satipo Jauja 
   Calif. Ptje Calif. Ptje Calif. Ptje Calif. Ptje 
PMP 15.15 4 60.61 10 151.52 8 121.21 6 90.91 
PME 12.12 6 72.73 8 96.97 8 96.97 8 96.97 
DMO 9.09 8 72.73 8 72.73 8 72.73 8 72.73 
DEE 12.12 8 96.97 8 96.97 8 96.97 6 72.73 
DAG 13.64 6 81.82 8 109.09 8 109.09 6 81.82 
TYF 15.15 4 60.61 8 121.21 8 121.21 6 90.91 
TE 4.55 8 36.36 6 27.27 4 18.18 8 36.36 
CL 1.52 6 9.09 8 12.12 6 9.09 6 9.09 
SA 3.03 4 12.12 6 18.18 8 24.24 6 18.18 
LEX 6.06 6 36.36 8 48.48 8 48.48 6 36.36 
CM 4.55 6 27.27 8 36.36 8 36.36 6 27.27 
CV 3.03 8 24.24 8 24.24 8 24.24 8 24.24 






Los resultados indican que la provincia más adecuada para ubicar la planta de elaboración 
de café de mishasho es Chanchamayo, debido, entre otros,  a su cercanía a los centros de 
producción, y acceso a vías de transporte, como carreteras y autopistas para poder sacar 
rápidamente el producto hacia el lugar de embarque del producto hacia Suecia-  Estocolmo. 
2.8.3.2 Tamaño de la planta 
El tamaño de la planta queda determinado por el tamaño del proyecto, el cual se muestra 
en el Cuadro Nº 44. 




El tamaño máximo de la planta queda determinado por el tamaño total de la planta, el 
cual se muestra en el Cuadro Nº 45. 




Concepto Unidades 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Envase de 
100 gr.
43.200,00 48.539,52 57.206,25 69.933,17 86.157,66 109.144,18 139.267,97 180.769,82
KG. 432,00 485,40 572,06 699,33 861,58 1.091,44 1.392,68 1.807,70
Envase de 
100 gr.
38.880 43.686 51.486 62.940 77.542 98.230 125.341 162.693



















La comparación del tamaño normal de la planta vs el tamaño máximo de la planta se 









2.8.3.3 Proceso productivo 
El proceso producto de la producción del café, contempla el siguiente ciclo fisiológico que se 
muestra en el Cuadro Nº 47 
Cuadro Nº 47  - Ciclo Fisiológico del Café 
SIEMBRA 
Etapas Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic. Ener. Feb. Mar. Abr. May. Jun. 
Descanso                         
Floración                         










105,26% 105,26% 105,26% 105,26% 105,26% 105,26% 105,26% 105,26%
*Tamaño Normal = Producción Total / Capacidad Instalada






                        
Cosecha                         
 
2.8.3.3.1 Diagrama de flujo de proceso de producción Exotic Kopi Mishasho 
Esquema Nº 4 - Proceso de producción 



































Café de Exotic Kopi Mishasho 
Elaboración: Propia 
En el proceso productivo debe tenerse en cuenta las plagas o enfermedades que afectan al 
café. Las características de las enfermedades y plagas se muestran en el Cuadro Nº 48. 








- Es producido por un hongo que afecta las 
hojas 
- La zona baja es favorable para su 
desarrollo. 
- Se disemina por esporas; en una sola 
mancha de 2 cms. diámetro existen 150,000 
esporas. Inicia su ataque en Julio - Agosto. 
- Uso de variedades resistentes tipo Catimorü Manejo 
de sombra y fertilización. 





- Afecta el sistema radicular produciendo 
nodulaciones; llegan a afectar las cosechas, 
reduciéndolas en un 40%. 
- En la mayoría de las plantaciones de café 
el nemátodo convive con la planta. 
-El control químico para las plantaciones que 
manejan los agricultores actualmente no es 
económico. 
- El convenio está desarrollando el injerto: Robusta-
Catimor, para obtener plantas resistentes a roya y 
nemátodos. 
 







de la parte interna. 
- La larva al convertirse en mariposa sale 
dividiendo la hoja en 2 láminas. 
- Las hojas fuertemente atacadas se caen de 
las ramas. 
- Su ataque es mayor en épocas secas y en 
plantaciones a plena luz. 
bien manejada, son menos atacadas que las 
plantaciones a plena luz. 
 
- El control químico es igual que en el caso de la 




- Ataca en almácigos y plantaciones adultas.  
Su efecto es mayor en plantas mal nutridas y 
en plantaciones a plena luz. 
 
- Afecta hojas y frutos produciendo manchas 
circulares de 3 a 15 mm. de diámetro: Se 
forma una circunferencia amarillenta 
alrededor de la mancha. 
 
- Dentro de la mancha se forman líneas 
concéntricas. 
- En viveros utilizar productos a base de carbamatos; 
3grs./lt de agua. 
 
- En plantaciones adultas utilizar productos a base de 




- El insecto hembra perfora los frutos 
cuando estos están duros y dejan de 15 a 20 
huevos. 
 
- El ciclo del insecto dura 40 días; el 90% 
son hembras y el 10% son machos.  La 
hembra y el macho son las que escarban las 
semillas y producen el daño. 
 
- Afecta mayormente en plantaciones que están por 
debajo de los 1200 mts. y con exceso de sombra. 
 
- Después de la cosecha realizar la raspa, 
recolectando todos los frutos que quedan en la planta 
de café. 
 
- El control químico se inicia en la etapa de llenado 




- La actividad de la hembra dura de 5 a 6 
meses. Producen daños que afectan entre el 
30 y 50% de la cosecha. 




Esta enfermedad ataca en zonas medias y 
altas. 
Se ve favorecida por el exceso de sombra y 
humedad. 
Produce manchas circulares de color pardo 
oscuro de 3 a 15 mm de diámetro. 
En épocas lluviosas sobre las manchas se 
forman filamentos que tienen una cabecita 
de color amarillo. 
Un ataque fuerte produce caída de hojas. 
- El control más económico es el manejo de sombra: - 
Zonas medias: 10 x 10 mts. Zonas altas: 12 x 12 mts. 
 
- El exceso de sombra favorece que la planta reciba 
poca luz y haya exceso de humedad. 
 
- En casos severos aplicar productos a base de cobre; 
5 gms. x lt. de agua. 
Fuente. Ing. Enrique Castañeda Párraga. Manual Técnico Cafetalero - Convenio MSP ADEX-USAID. 
2.8.3.4 Evaluación ambiental y del proyecto 
El proyecto cumple con todos los requerimientos de tipo ambiental y social, para poder 
seguir contando con los sellos de producto orgánico y de comercio justo, en cumplimiento 
además por las disposiciones y regulaciones demandadas  por el Ministerio del Ambiente, y el 
Ministerio de Trabajo.  
2.8.3.5 Cronograma de implementación 
En el siguiente cuadro se presenta el Diagrama de Gantt en el cual se especifica el 
cronograma de actividades requeridas para el desarrollo del proyecto. El diagrama de Gantt se 








Cuadro Nª 49 - Diagrama de Gantt 
Concepto MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 
Actividades 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
Estudio del Proyecto                 
Constitución de la Empresa                 
Inscripción en Registros Públicos                 
Tramitación de RUC                 
Evaluación y Selección del local                 
Alquiler del Local                 
Licencias Municipales                 
Acondicionamiento del local                 
Gestión y Obtención de Financiamiento                 
Selección de Proveedores                 
Contacto con Potenciales Clientes                 
Compra de Maquinaria                 
Selección de Proveedores Mat. Prima                 
Selección y de Personal                 
Contratación de Personal                 
 
2.9 SOCIOS CLAVE 
Entre los socios claves encontrados para este Plan de Negocios de Exportación 
tenemos a los proveedores, gremios, asociaciones de agricultores de café, 
asociaciones de exportación de café, entre otros. 
2.9.1 Proveedores  
Para obtener nuestro producto final, pasamos por un proceso de cotizaciones, 
adquisición de insumos, materiales, alimentos, granos de café, adquisición de coatis, 




requieren dentro de nuestro proceso productivo hasta la entrega final del producto. 
Entre los principales socios claves que tenemos como son los proveedores de 
materias primas y proveedores de servicios. Es importante recalcar que siempre 
estamos en la búsqueda de proveedores más sofisticados, rentables, y certificados, 
aquellos que garanticen productos y servicios con responsabilidad social y desarrollo 
sostenible.  
Principalmente nos concentramos en la adquisición de los frutos de café y el coati 
(llamado “mishasho” por los pobladores de la selva del Perú), enfocándolos como 
nuestras materias primas básicas para la producción de Café de Mishasho. Así, sujeto 
a una exhaustiva evaluación seleccionamos la mejor propuesta y materia prima, que 
servirán como requerimientos básicos para nuestra producción. 
Considerando principalmente como materia prima el Café, y siendo nuestra empresa 
exclusivamente dedicada a la producción de Café de Mishasho, ésta compra el café 
que será tragado por el mishasho en su estado de fruto como cerezo de color rojo 
intenso, pulpa dulce que lo atrae al igual que otros frutos, éste futo no será digerido 
por el mishasho pero luego de pasar por el sistema digestivo, los granos se filtran con 
el ácido gástrico y cortan el núcleo del grano, y después hace contacto con los 
aminoácidos, y por eso da como resultado el café menos amargo y tiene un aroma 
intenso que permanece en el paladar de la lengua, luego de este proceso el café se 
libera con las heces del animal. Con un cuidadoso proceso, el café se lava y se seca 
en bandejas de acero inoxidable como un deshidratador solar, se muele para eliminar 





Nuestros principales proveedores de café en frutos y granos son: Chanchamayo 
Highland Coffee, Café Green Gold, Asociación Central de Productores de Café de 
Pichinaki, y Asociación de Productores de Cafés Especiales Mountain Coffee, y Café 
Orgánico Sanchirio Perú, garantizándonos la calidad requerida, quienes se 
encuentran en la misma ciudad de Chanchamayo, donde se concentran los 
productores más reconocidos de café. 
La provisión y cuidado veterinario de los Mishashos se encuentran a cargo de 
Veterinarias reconocidas como: “Hogar de las mascotas”, Agroveterinaria “Santa 
 osa”, y Agro Negocios “Premiun”, quienes asisten el cuidado, control de 
enfermedades y virus, procreación y mejora de raza de los mishashos. 
Una vez conseguido el grano de café requerido, los servicios principales que se 
contratan son los de embalaje, transporte y servicio de aduana, hasta que llegue el 
producto al destino final. 
Para el embalaje, primero contratamos el diseño de empaque, con los requerimientos 
a la ciudad de destino Estocolmo, los requerimientos de exportación para la Unión 
Europea, y con el logo de nuestra empresa y las certificaciones obtenidos indicando 
que es un producto de alta calidad 100% orgánico. Los principales proveedores del 
Diseño del empaque: Camaleón Perú, y Staff Creativa, para el servicio de embalaje: 
Perú services Summit, JC Importaciones S.A.C. 
Ya empaquetado nuestro producto, requerimos el servicio de Transporte hacia la 




servicio de Aduana: Grupo Aduan, Air Facility Wholesale S.A.C. quienes se 
encargan de embarcarlo hacia la ciudad de Estocolmo. 
Por lo descrito, éstos ejercen un papel fundamental, ya que son los que surten a la 
empresa de los insumos necesarios para el proceso productivo, y, por lo tanto, 
pueden negociar el precio de estos productos, así como la variación de la calidad de 
los mismos. En este sector en estudio, el grado de dependencia con los proveedores 
es alto, se comercializa el café en centros de acopio, donde los agricultores, y 
productores son necesarios para la elaboración del producto, entre otros. 
2.9.2 Asociaciones de Exportadores de Café 
Diferentes empresas se agrupan para realizar actividades de promoción, difusión, 
capacitación y ejecución de proyectos de café en general y en particular los 
vinculados en la exportación de café.  
Entre una de las principales asociaciones se encuentra la Cámara Peruana del Café y 
Cacao, la cual se preocupa por el nivel de vida del agricultor, generar más puestos de 
trabajo, crear una cultura de calidad en caficultura que abarque todos los eslabones 
de la cadena productiva y de comercialización. 
Estas asociaciones permiten obtener financiamientos, subvenciones y donaciones 
para la realización de investigaciones, capacitaciones, instalación de laboratorios, 
participación colectiva en ferias y concursos internacionales. 
Otras importantes asociaciones son: Junta Nacional de Café, Central Café y Cacao, 




con certificaciones importantes como de Cafés Extraordinarios y Especiales, de gran 














CAPITULO III  
















3.1 EVALUACION FINANCIERA y SENSIBILIZACION 
3.1.1. Escenarios de sensibilidad 
Se analizarán distintos escenarios, en los cuales variables sensibles a cambios serán 
evaluadas y se comprobará la factibilidad del proyecto en escenarios pesimistas, moderado y 
optimista.  
Durante el desarrollo del proyecto, se pudo identificar doce variables sensibles a cambios 
y que posiblemente afectarían el resultado económico y financiero del mismo, estas variables 
son: La demanda del proyecto, el precio del producto, el costo del personal y el costo de la 
materia prima, son los más importantes en nuestro análisis. Es por lo mencionado anteriormente, 
que se evaluará estas variables realizándoles variaciones en tres escenarios distintos, en los 
cuales se comprobará la factibilidad del proyecto.  





Fuente: Elaboración propia 
 
3.1.1.1 Ingresos   
a) Demanda del Proyecto   
Se analizará la demanda del proyecto haciéndola variar porcentualmente, de tal modo que 
se tengan tres escenarios, el primero un escenario pesimista en el cual la demanda baje en un 
0.90%, el segundo un escenario probable, en el cual la demanda se reduce en un 1% y tercero un 
escenario optimista, en el cual la demanda crece en un 1.14%; además como ya se mencionó 
antes se evaluará cada uno de estos escenarios con tres diferentes COK y WACC para tener una 
mejor visión de sensibilidad. 
b) Precios   
Se analizará el precio de venta dentro del proyecto haciéndolo variar porcentualmente, de 
tal modo que se tengan tres escenarios, el primero un escenario pesimista en el cual el precio baje 
en un 0.90%, el segundo un escenario probable, en el cual el precio crezca en 1% y tercero un 
escenario optimista, en el cual el precio suba en un 2%. 
Variable Pesimista Moderado Optimista
Demanda 0,90 1,00 1,14
Precio 0,80 0,90 1,00
Gastos de mantenimiento 1,20 1,10 1,00
Gastos Administrativos 1,20 1,10 1,00
Gastos Venta 1,20 1,10 1,00
Costos Variables 1,20 1,10 1,00
Costos Fijos 1,20 1,10 1,00
Sueldo Personal 1,20 1,10 1,00
Servicios 1,20 1,10 1,00
IGV 0,20 0,19 0,18
TC dólar 3,00 3,10 3,20




3.1.1.2 Egresos   
a) Costo del Personal    
Se analizará el costo del personal, únicamente, de la mano de obra directa, pues es el 
único sensible a cambios repentinos, de modo que se hará variar porcentualmente, es así que se 
tendrán tres escenarios, el primero un escenario pesimista en el cual el costo suba en un 2%, el 
segundo un escenario probable, en el cual el costo no varié y tercero un escenario optimista, en el 
cual el Costo baje en un 4%. 
 
 
b) Costo de Materia Prima    
Se analizará el costo de materia prima, de modo que se le hará variar porcentualmente, es 
así que se tendrán tres escenarios, el primero un escenario pesimista en el cual el costo suba  en 
un 2%, el segundo un escenario probable, en el cual el costo no varié y tercero un escenario 
optimista, en el cual el costo baje en un 5%. 
3.1.2. Punto de Equilibrio 
El análisis de Punto de equilibrio representará el nivel mínimo de ventas que se tiene para 
no incurrir en pérdidas. Para este análisis, se consideran los costos fijos, variables, el precio de 
venta del café. A continuación los cuadros siguientes presentan el cálculo del punto de equilibrio 




Para determinar la cantidad del punto de equilibrio para cada año se necesita dividir el 
costo fijo anual entre la diferencia del precio de venta del café  y el costo variable anual, tras 
hacer dicho cálculo se obtuvo los siguientes resultados  
Se observa que en todos los años del proyecto el punto de equilibrio está por debajo de 
las ventas estimadas. 
Cuadro Nº 51 - Punto de Equilibrio Proyectado 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.1.3. Estados Financieros proyectados 
Se presentan a continuación los estados financieros del proyecto durante 8 años, entre 
ellos se puede apreciar el Estado de Ganancias y Pérdidas, el Flujo de Caja Económico y el 
Balance General. 
3.1.3.1 Estado de Ganancias y Pérdidas   
En el cuadro siguiente, se muestra el Estado de Ganancias y Pérdidas, en el cual se 
muestran ingresos por la venta derivada de la exportación de nuestro producto café, el cual se 
descuenta todos los egresos incurridos de las actividades de operación y el impuesto a la renta de 
30% para el tipo de empresas como la presentada.   
Cuadro Nº 52 - Estado de Ganancias y Pérdidas 
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Costos Fijos US$ $73.324,19 $74.226,71 $74.587,73 $75.490,25 $76.392,78 $76.392,78 $76.753,79 $76.753,79
Costos Variables US$ 14,74 14,74 14,74 12,06 14,74 14,74 14,74 14,74
Precio de Venta 360 360 360 360 360 360 360 360
Punto de Equilibrio (KG) 212,37 214,99 216,03 216,96 221,26 221,26 222,31 222,31
Punto de Equilibrio (US$) $76.454,75 $77.395,81 $77.772,24 $78.106,42 $79.654,36 $79.654,36 $80.030,78 $80.030,78





Fuente: Elaboración propia 
3.1.3.2 Flujo de Caja Económico 
En el cuadro siguiente, se muestra el Flujo de Caja Económico, en el cual se tomaron las 
siguientes consideraciones:  
- Al final del proyecto se estima la recuperación del 100%  del capital de trabajo. 
- El Impuesto a la renta en el Flujo Económico es igual al Impuesto a la Renta mostrado en el 
Estado de Ganancias y Pérdidas, sin considerar el préstamo, por ende es mayor al impuesto 
anterior. 
Cuadro Nº 53 - Flujo de Caja Económico 
Años 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 177.292,80 199.206,19 234.774,46 287.005,72 353.591,05 447.927,70 571.555,74 741.879,35
Costo de Ventas 6.368,02 7.155,11 8.432,65 10.308,70 12.700,32 16.088,71 20.529,20 26.646,90
Utilidad Bruta 170.924,78 192.051,08 226.341,80 276.697,02 340.890,73 431.838,98 551.026,54 715.232,45
Gastos de Administración 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55
Gastos de Ventas 36.035,38 36.396,39 36.757,40 37.118,41 37.479,42 37.479,42 37.840,43 37.840,43
Utilidad operativa 43.264,85 64.030,14 97.959,85 147.954,06 211.786,76 302.735,01 421.561,56 585.767,47
Otros gastos 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21
Gastos financieros 76.836,22 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTAI -55.804,58 41.796,93 75.726,64 125.720,85 189.553,55 280.501,80 399.328,35 563.534,26
Impuesto (30%) -16.741,37 12.539,08 22.717,99 37.716,25 56.866,06 84.150,54 119.798,50 169.060,28
UTILIDAD NETA -39.063,20 29.257,85 53.008,65 88.004,59 132.687,48 196.351,26 279.529,84 394.473,98
% RENTABILIDAD -22% 14,69% 22,58% 30,66% 37,53% 43,84% 48,91% 53,17%





Fuente: Elaboración propia 
3.1.3.3 Flujo de Caja Operativo 
En el cuadro siguiente se muestra el flujo de caja operativo, el cual es obtenido de la 
utilidad neta más el monto de depreciación por activos intangibles y el monto de amortización 
por intangibles. 
Cuadro Nº 54 - Flujo Operativo 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.1.3.4 Balance General 
Se presenta en el cuadro siguiente el Balance General del Proyecto para un periodo de 8 
años, para ello se tomó en consideración que se dará un crédito a los compradores del café de 15 
días, lo cual se refleja en las Cuentas por Cobrar del Activo Corriente, además, los pagos a los 
proveedores serán inmediatos pues así se acostumbra a pagar en el la actividad económica de la 
Ingresos 177.292,80 199.206,19 234.774,46 287.005,72 353.591,05 447.927,70 571.555,74 741.879,35
Egresos 130.816,52 156.261,16 157.409,26 159.047,81 161.284,87 164.037,50 167.425,90 172.227,39 178.345,09
Costo de Ventas 6.368,02 7.155,11 8.432,65 10.308,70 12.700,32 16.088,71 20.529,20 26.646,90
Gastos de Administración 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55 91.624,55
Gastos de Ventas 36.035,38 36.396,39 36.757,40 37.118,41 37.479,42 37.479,42 37.840,43 37.840,43
Otros gastos 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21 22.233,21
Actividades de financiamiento
Sobregiros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prestamo bancario 76.836,22 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Deuda largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00
Flujo efectivo disponible 254.129,02 199.206,19 234.774,46 287.005,72 353.591,05 597.927,70 721.555,74 891.879,35
FCE ( Flujo caja económico) -130.816,52 97.867,85 41.796,93 75.726,64 125.720,85 189.553,55 430.501,80 549.328,35 713.534,26
% RENTABILIDAD 0% 55,20% 20,98% 32,26% 43,80% 53,61% 96,11% 96,11% 96,18%
2020 2021 2022
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO
2018 2019Año Año 0 2015 2016 2017
Años 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2021
Utilidad Neta -39.063,20 29.257,85 53.008,65 88.004,59 132.687,48 196.351,26 279.529,84 394.473,98
Depreciación 6.271,33 6.271,33 6.271,33 6.271,33 6.271,33 6.271,33 6.271,33 6.271,33
Amortización de Intangibles 1.045,01 1.045,01 1.045,01 1.045,01 1.045,01 1.045,01 1.045,01 1.045,01





producción de café, lo cual haría que las únicas Cuentas por Pagar del Pasivo Corriente sean los 
préstamos bancarios a los cuales se tuvieron acceso y que están reflejadas en el primer año. 
En cuanto a la Caja y Banco; ésta es en un principio igual al capital de trabajo (US$.97, 

















Cuadro Nº 55 - Balance General 
 
Fuente: Elaboración propia 
Año 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Activo corriente
Caja y bancos $97.867,85 $41.796,93 $75.726,64 $125.720,85 $189.553,55 $430.501,80 $549.328,35 $713.534,26
Inventarios $91.141,46 $2.981,29 $3.513,61 $4.295,29 $5.291,80 $6.703,63 $8.553,83 $11.102,87
Cuentas por cobrar comerciales $140.057,90 $41.312,98 $58.240,72 $29.089,42 $18.942,08 $49.314,00 $266.946,32 $199.112,43
Total activo corriente $329.067,21 $86.091,21 $137.480,97 $159.105,56 $213.787,42 $486.519,43 $824.828,50 $923.749,56
Activo no corriente
 Inmueble, maquinaria y equipo $125.591,45 $172.090,85 $172.090,85 $172.090,85 $172.090,85 $172.090,85 $172.090,85 $172.090,85
Activos intangibles $5.225,06 $6.036,17 $6.036,17 $6.036,17 $6.036,17 $6.036,17 $6.036,17 $6.036,17
 Depreciacion y Amortizacion 
acumulada 
$7.316,34 $7.316,34 $7.316,34 $7.316,34 $7.316,34 $7.316,34 $7.316,34 $7.316,34
Total activo no corriente $138.132,86 $185.443,37 $185.443,37 $185.443,37 $185.443,37 $185.443,37 $185.443,37 $185.443,37
Total Activo $467.200,07 $271.534,57 $322.924,33 $344.548,92 $399.230,79 $671.962,80 $1.010.271,87 $1.109.192,93
Pasivo corriente
Prestamo $328.722,90 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Cuentas por pagar $18.591,00 $79.749,62 $97.209,66 $68.840,05 $59.689,22 $84.144,65 $160.955,49 $95.670,65
Tributos por pagar $16.741,37 $12.539,08 $22.717,99 $37.716,25 $56.866,06 $84.150,54 $119.798,50 $169.060,28
Total Pasivo Corriente $364.055,28 $92.288,70 $119.927,65 $106.556,30 $116.555,28 $168.295,19 $280.753,99 $264.730,93
Pasivo no corriente
Deudas a largo plazo $150.000,00 $150.000,00 $150.000,00
Total Pasivo No Corriente $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $150.000,00 $150.000,00 $150.000,00
Total Pasivo $364.055,28 $92.288,70 $119.927,65 $106.556,30 $116.555,28 $318.295,19 $430.753,99 $414.730,93
Patrimonio neto
Capital Social $130.816,52 $130.816,52 $130.816,52 $130.816,52 $130.816,52 $157.316,34 $280.816,52 $280.816,52
Reserva legal $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidades Acumuladas -$39.063,20 $29.257,85 $53.008,65 $88.004,59 $132.687,48 $196.351,26 $279.529,84 $394.473,98
Total patrimonio $91.753,31 $160.074,37 $183.825,16 $218.821,11 $263.504,00 $353.667,60 $560.346,36 $675.290,50






3.1.3.5 Ratios financieros 
a. Liquidez general 
Como podemos ver, el primero año de ejecución de nuestro proyecto el índice es menor 
que 1 (0.90) indica que la empresa no cuenta con una holgura financiera estable que le permita 
hacer frente a sus obligaciones con terceros, esto se debe a la alta inversión generada de inicio de 
operaciones. Sin embargo, en los siguientes años a partir del año 3, el índice es mayor que 1 lo 
que indica que la empresa podrá declararse en suspensión de pagos y podrá hacer frente a sus 
deudas a corto plazo teniendo que tomar parte del Activo Fijo, inclusive podemos apreciar que la 
empresa al final de su vida útil la liquidez general es mayor a 2. 
Cuadro Nº 56 - Liquidez General 



























Fuente: Elaboración propia 
 
b. Liquidez corriente 
Este ratio mide las obligaciones corrientes de la empresa a corto plazo. La liquidez 
implica, la capacidad puntual de convertir los activos el líquidos o de obtener disponible para 
hacer frente a los vencimientos a corto plazo. 
Cuadro Nº 57 - Liquidez Corriente 
 






























c. Prueba ácida 
Este ratio permite determinar el grado de liquidez y la capacidad de pago que tiene la 
empresa para poder cubrir sus pasivos de corto plazo. Es importante saber que este ratio excluye 
los inventarios, por lo que solo se tiene en cuenta la cartera, el efectivo y algunas inversiones si 
es que se realizan. En este caso, la empresa tiene un resultado mayor a 1, por lo que cuenta con 
una capacidad de pago aceptable para responder ante sus obligaciones. 
Cuadro Nº 58 - Prueba Acida 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
d. Prueba defensiva 
Este ratio permite medir la capacidad efectiva de la empresa en el corto plazo; considera 
únicamente los activos mantenidos en Caja-Bancos y los valores negociables. En este caso, la 
empresa cuenta con 2.77 para operar sin recurrir a otros flujos de fondos. 
Cuadro Nº 59 - Prueba Defensiva 
 

























































e. Rendimiento sobre el patrimonio ( ROE) 
Analizando el Balance General podemos ver que tan eficiente es el aporte que se dio 
(Patrimonio Total) comparándolo con la utilidad neta que obtenemos cada año, es así que se 
puede ver en el siguiente cuadro el ROE de la empresa a lo largo de su periodo de vida. 
En el cuadro siguiente, se puede observar que la utilidad neta comparada con el 
Patrimonio crece a partir del año 2, hasta alcanzar una cifra muy favorable en el año de cierre de 
la inversión, teniendo un 36% de ROE. 
Cuadro Nº 60 - ROE 
2015 2016 2017 2018 
Rendimiento 




















2019 2020 2021 2022 
Rendimiento 



















Fuente: Elaboración propia 
f. Rendimiento sobre los activos ( ROA) 
Analizando el Balance General, podemos ver que tan eficiente es la inversión realizada en 
activos, comparándola con la utilidad neta que obtenemos cada año, es así que se puede ver en el 
siguiente cuadro el ROA de la empresa a lo largo de su periodo de vida. 
Se puede ver que al principio de la inversión la eficiencia de la utilidad comparada al 




al activo no corriente no es tan alto, situación que va cambiando mientras transcurre el tiempo, 
pues las ventas crecen y la depreciación aumenta.  
En conclusión, al fin del proyecto, el ROA llega a alcanzar un buen valor, lo que 
demuestra que la empresa llega a presentar un buen retorno sobre los activos en los cuales se 
invirtió. 
Cuadro Nº 61 - ROA 










































Fuente: Elaboración propia 
g. Margen de beneficio bruto 
Este ratio nos permite determinar la relación entre la utilidad bruta y las ventas. En el 
caso de la empresa, el resultado muestra una relación de 0.96 para el primer año manteniéndose 
constante en los siguientes años del proyecto. 
Cuadro Nº 62 - Margen De Beneficio Bruto 
































bruto bruto bruto bruto 
Fuente: Elaboración propia 
h. Grado de endeudamiento 
Este ratio nos permite determinar la relación entre el pasivo y el activo. En el caso de la 
empresa, el resultado muestra una relación de 0.78 para el primer año. 
Cuadro Nº 63 - Grado de endeudamiento 



























Fuente: Elaboración propia 
i. Endeudamiento patrimonial 
Este ratio nos permite determinar el nivel de dependencia entre propietarios y acreedores, es 
decir saber la capacidad de créditos y saber si los propietarios o los acreedores son los que 
financian mayormente a la empresa, mostrando el origen de los fondos que ésta utiliza, ya sean 
propios o ajenos e indicando si el capital o el patrimonio son o no suficientes. En el caso de la 
empresa, el primer año el resultado de 3.64 muestra una dependencia por el financiamiento de 
los acreedores para poder iniciar el proyecto. 
Cuadro Nº 64 - Endeudamiento 























Fuente: Elaboración propia 
j. Cobertura de activo fijo 
Este ratio evalúa el riesgo que se corre con el otorgamiento del crédito. Muestra las veces 
que el patrimonio de los accionistas cubre el valor de los activos fijos de la empresa. En este 
caso, el primero año del inicio del proyecto la empresa presenta un ratio 2.94, propio de la 
adquisición de financiamiento para adquirir activo fijo. 
 
Cuadro Nº 65 - Cobertura de activo fijo 































Fuente: Elaboración propia 
 
3.1.3.6 Valor actual neto y Tasa de retorno 
A continuación se mostrarán los indicadores más significativos y útiles para la evaluación 




escenarios, entre ellos se encuentran: VANFCE (Valor Actual Neto del Flujo de Caja 
Económico), TIR (Tasa Interna de Retorno), B/C (Ratio Beneficio/Costo) y el PR (Periodo de 
recuperación). 
a. Costo de Oportunidad del capital 
Para calcular el costo de oportunidad se utilizó el Modelo de Precios Activos de Capital 
(MPAC o CAPM), para ello se necesitó el Riesgo País (Rpaís), la Tasa Libre de Riesgo (Rf), la 
Prima de Mercado (Rm), y un Beta referencial para el sector del proyecto.  
El Rf peruano se tomó como 4.54% en base a los bonos Estadounidenses de los últimos 
30 años. (Fuente: U.S. Department of The Treasury). El Rm peruano se calcula en base al índice 
S&P 500 de los Estados Unidos y se ajusta con el riesgo adicional de la Bolsa de Valores de 
Lima, según Investment Portafolio Quaterly, el Perú tiene un Rf de 12.5%. El Rpaís para el 2013 
según el BCR es de un 1.61%.  
Además se sabe que el impuesto en Estados Unidos es de 40% mientras que en el Perú es 
de 30%, también se conoce la relación entre la deuda y patrimonio (apalancamiento promedio de 
la industria) de ambos países (D/C USA: 0.33 y D/C Perú: 0.67), con lo cual se puede hallar el 
Beta apalancado del sector para Perú, el cual será igual a 1.84.  
Como se aprecia en el cuadro siguiente, el COK es igual a 6.15%. 
Cuadro Nº 66 - Cálculo de la tasa de Descuento 
COSTO DE OPORTUNIDAD - COK 
Concepto Valores 
 































 -Inflación USA 1.70% Dato 
Tasa De 




Riesgo País  1.61% Dato:BCR 
Tasa de 

















   
Concepto Valores 
 Peso del Aporte - 
We 
71.39% 
 Peso de la Deuda -
Wd 
28.61% 
 COK 6.15% 
 TEA 22.87% 
 Impuesto a la 
Renta 
30% 
 WAAC 8.97% 
 





 Tasa de Interés 
Activa - M.E. 
22.87% 
 
Dato - SBS 
En resumen, el COK  se calcula un costo ponderado del capital que tiene en cuenta en su 
estructura o fórmula las tasas de activos financieros alternativos, o fuentes de financiamiento 
alternativos, como los bonos del tesoro norteamericano o los bonos soberanos peruanos, incluido 
una tasa libre de riesgo, el tipo de cambio dólares – soles, el nivel de riesgo país, el rendimiento 
de las acciones de Perú, para poder determinar una tasa real de financiamiento. 
a. Valor Actual Neto (VAN)   
En el cuadro siguiente se aprecia el VANFCE, los cuales son mayores que cero, por lo 
cual se puede decir que el proyecto es rentable. Cabe mencionar que para hallar el VANFCF se 
utilizó el COK y para hallar el VANFCE se utilizó el WACC. 





Fuente: Elaboración propia 
 
b. Tasa Interna de Retorno (TIR)   
En el cuadro siguiente, se puede apreciar el TIR económico, los cuales son mayores que 
el WACC y el COK respectivamente, por lo que conviene invertir en el proyecto. 
 





Fuente: Elaboración propia 
 
c. Ratio Beneficio/Costo (B/C)   
Con el Ratio de Beneficio/Costo, se puede apreciar la relación entre el valor actual de los 
beneficios y de los costos, el cual es mayor que 1 en el caso del proyecto, por lo que se puede 
concluir que el proyecto es factible. 







 Optimista $1.392.248,68 73%





 Optimista $2,553,081.04 $668,627.09 
 Moderado $2,094,508.41 $668,627.09 
Pesimista $1,750,578.93 $668,627.09 
Fuente: Elaboración propia 
d. Periodo de Recuperación (PR)   
Analizando el Flujo de Caja Económico se puede apreciar que en el quinto año se 
recupera la inversión inicial (Escenario Optimista) 
 
Cuadro Nº 70 - Periodo de Recuperación 
 














Año Año 0 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
FCE ( Flujo caja económico) -130.816,52 97.867,85 41.796,93 75.726,64 125.720,85 189.553,55 430.501,80 549.328,35 713.534,26





































PRIMERA:  De acuerdo al estudio de mercado y la elaboración de este Plan de 
negocios, se concluye que existe un alto nivel de negocio para la 
exportación de Café de Mishasho al mercado de Estocolmo – Suecia 
debido al alto consumo y las oportunidades del mercado internacional. 
La demanda del proyecto será un 1.14% para los próx. 8 años en base a 
información de la demanda histórica de Suecia-Estocolmo y tendrá una 
incidencia sobre las ventas proyectadas de 2% año tras año. 
Al evaluar las alternativas de localización, se determinó que la planta 
debería ser localizada en la provincia Chanchamayo, por ser una zona 
estrategia en cuanto a cercanía a la zona de producción de café de 
mishasho, así como los bajos costos de la mano de obra, terreno y accesos 
de transporte. 
Dada la coyuntura económica nacional e internacional, se concluye que el 
café de Mishasho tiene gran oportunidad de mercado dado que es 
reconocido por los consumidores más exigentes y finos.  
Debido a las condiciones favorables del mercado nacional la exportación 
se abre al mundo con diferentes productos banderas entre uno de ellos el 




oportunidades de comercio con otros países, uno de los logros a favor de la 
exportación  es el “comercio Justo”, en el cual se le da un plus a los 
productos nacionales aplicándose como un incentivo y premio al esfuerzo 
y responsabilidad del medio ambiente. 
 
SEGUNDA:  El Plan de marketing presentado afianza nuestro Plan de Negocios para 
exportación de café de Mishasho, el cual a través de un brocker o socio se 
realizará un mix de estrategias para dar a conocer las propiedades y 
características del Café de Mishasho, presentaciones en ferias 
internacionales, eventos gourmets entre otros, y exponer un café como uno 
de los más caros en el mundo, a un mejor precio. 
En el presente trabajo se encuentra todas las pautas para la exportación de 
Café de Mishasho a Suecia – Estocolmo, y puede generalizarse a los países 
miembros de la Unión Europea con precios reales, estimaciones de tiempo, 
capacidad y distribución logística, que puede ser aplicado por cualquier 
empresa emprendedora. 
 
TERCERA:  Se realizó un análisis y se determinó los proveedores que contribuirán con 
el proceso de producción del producto y que nos permitirán elaborar un 
producto de calidad cumpliendo con todos los requerimientos exigidos por 
el país de destino y desde un enfoque sostenible 
Además de ellos se contara con el apoyo de las organizaciones nacionales 





CUARTA:  De acuerdo a un análisis de mercado se estableció como nuestro mercado 
potencial la ciudad de Estocolmo en Suecia, debido al alto consumo de 
café de sus habitantes y su alto nivel de vida. Debido a que se demostró 
mediante encuestas que para los consumidores es más importante la 
calidad del producto que el precio. 
 
QUINTA:  Se requiere un total de capital de trabajo, activos fijos y activos intangibles 
de US$. 272, 193.95, de los cuales se financiará un 65% a una tasa fija 
anual de 30%, el resto será aportado por los accionistas de la empresa.  
El costo de oportunidad de capital fijado para el proyecto es de 6.15%, el 
cual fue hallado usando el método de CAPM, además mezclando el COK y 
el interés fijo anual del préstamo se obtuvo que el Costo Promedio de 
Capital Ponderado (WACC) es de 8.97%.  
 
SEXTA:  El análisis económico y financiero demostró la viabilidad del proyecto, ya 
que el valor actual neto del proyecto resultó mayor a cero (VAN = US$. 1, 
392,248.68), el ratio Costo Beneficio es mayor a uno (B/C=3.82), la tasa 
de retorno es mayor al COK y al WACC (TIR=73%.) y el periodo de 
recuperación es de 5 años.   
Se concluye que las dos variables que afectan en cierta manera pero sin 
correr el riesgo de fracaso del proyecto son la del precio de venta del 




proyecto a variaciones porcentuales de estas dos variables se obtiene que 
se podría disminuir los ratios antes mencionados. 
B. Recomendaciones 
PRIMERA:  La empresa deberá explorar nuevos mercados dentro de Europa, inclusive 
el Norteamericano, en el cual se ubican importantes empresas de café, la 
cuales están incrementando su demanda. Esto hará posible que la empresa 
pueda crecer sosteniblemente.  
 
SEGUNDA:  Invertir en diversificación e innovación en la creación de nuevos productos 
derivados del café.  
 
TERCERA:  Establecer relaciones estrechas y claras con los brokers y proveedores de 
manera que la empresa se cubra de riesgos como producción no vendida o 
desabastecimiento por incumplimiento de los proveedores. 
 
CUARTA:  A largo plazo desarrollar un nuevo plan para poder proveernos nosotros 
mismos del grano de café y así reducir costos.  
 
QUINTA:  Desarrollar la venta del producto en el mercado local, impulsando su 














1. Recursos necesarios para la Investigación 
1.1 Humanos 
Investigador: Sheyla Isabel Vizcarra Ponce  
Asesor: MBA, Lic. Oscar Incio 
1.2  Materiales 
 Computadora  
 Impresora  
 Un millar de hojas bond 
 Cámara  
 Fichas de apuntes  
 Lapiceros 





·         Asesor 1,000.00 
·         Computadora e Internet 100.00 
·         Impresiones 800.00 
·         Un millar de hojas bond 45.00 
·         Fichas de apuntes  15.00 
·         Lapiceros 5.00 
·         Textos revistas folletos 50.00 
·         Copias 30.00 














ACTIVIDADES S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S4 S2
Redacción del Plan de negocios
Presentación del Plan de negocios
Aceptación e inscripción del Plan de 
Investigación
Desarrollo Estudio de Mercado
Desarrollo del Plan de Marketing
Desarrollo del Plan Exportador





Presentación del borrador de tesis
Lectura y calificación por jurados









PROBLEMA OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES METODOLOGÍA POBLACIÓN
Plan de Negocios para la 
producción de café de mishasho 
en la  ciudad de Chanchamayo 
para su exportación al mercado 
de Estocolmo (Suecia) 2015
Objetivo General:
Elaborar un plan de negocios  para la 
producción de café de mishasho en 
la  ciudad de Chanchamayo; para su 
exportación al mercado de 
Estocolmo (Suecia) 2015
Dado que el mercado de 
Estocolmo  presente condiciones 
favorables para el ingreso y 




Diseño de la Investigación:
Correlacional
La población está conformada 
por los habitantes de 
Estocolmo (Suecia)
El tamaño de la población 
asciende a 2, 127, 006 
habitantes. Situados en 
Estocolmo, Suecia.
¿Hay necesidad de implementar 
un sistema de producción de 
café a través de la utilización de 
mishasho, para mejorar la 
rentabilidad del negocio y 
aumentar los niveles de 
exportación hacia el mercado de 
Estocolmo?
Objetivos Específicos:
1.      Definir los socios clave que 
tendrá el negocio.
2.      Definir las actividades clave 
que se deberán realizar y los 
recursos necesarios para la 
implementación del negocio.
3.      Elaborar la propuesta de valor 
del negocio.
4.      Analizar y definir quiénes serán 
los clientes del negocio y la relación 
que se establecerá con estos.
5.      Calcular los costos que se 
incurrirán en el negocio y definir la 
fuente de ingresos.
6.      Calcular y analizar los 
indicadores financieros que nos 
permitan conocer la rentabilidad del 
negocio. 
Es probable que se logre generar
una adecuada rentabilidad a
través del negocio de exportación
de este producto a la ciudad de
Estocolmo para el año 2015.
Variable Independiente: 







EDAD: ________  SEXO:   M ☐F ☐ 
ESTADO: ________________  RELIGION: ___________  PROFESION: _____________ 
1. ¿Ud. ha probado el café Kopi Luwak? 
 Sí  
No  
2. ¿Dónde suele usted adquirir éste producto? 
a) Restaurantes/Café 
b) Supermercados  
c) Tiendas  
d) Ferias  
e) Otros:________ 
3. ¿Cada cuánto tiempo consume producto café? 
a) Diario    
b) 1 vez por semana    
c) De 2 a 3 veces por Semana    
d) Cada 15 días  
e) Mensual 
4. ¿En qué momento del día prefiere consumirlo? 
a) En  ayunas  
b) En el desayuno 
c) En el almuerzo 
d) Antes de Acostarse 
e) Otros:________ 
 
5. Al momento de consumir café, que es lo primero que tiene en cuenta. 
a) La marca 
b) El precio 
c) El sabor 
d) El lugar 
e) Otros:________ 
 
6. ¿Qué tipo de café consume frecuentemente? 
a) Café Expresso 
b) Café Cortado 
c) Café Cappuccino 
d) Café Mocha 





7. ¿Con que producto endulza su café? 
a)   Azúcar Blanca 
a) Azúcar Rubia 
b) Edulcorante 
c) Azúcar Integral 
d) Otros (Especifique)________ 
 
8. ¿Qué marca local (Suecia) o extranjera de café conoce? 
a) Kafee 
b) Gevalia  
c) Zoegas 
d) Tassimo 
e) Otros (Especifique)________ 
 
9. ¿Compraría usted un café de elaboración similar al Kopi Luwak, de coatíes de la Amazonía, bajo 
principios de protección de la naturaleza, orgánico, comercio justo y responsabilidad social con 
comunidades nativas de Perú? 
Sí                             
  No                                       
 
10. ¿En qué rango de precio estaría dispuesto a pagar por el producto para un envase de 100 gramos? 
$20 -$40 
 $40 -$60 
 $60 -$80 















5. Resultados encuesta 
 









24 35% 44 65% 68 100%
16 24% 26 38% 21 31% 5 7% 68 100%
39 57% 8 12% 17 25% 4 6% 68 100%
16 24% 31 46% 13 19% 8 12% 68 100%
23 34% 9 13% 33 49% 3 4% 68 100%
28 41% 22 32% 7 10% 11 16% 68 100%
26 38% 19 28% 16 24% 7 10% 68 100%
19 28% 25 37% 18 26% 6 9% 68 100%
67 99% 1 1% 68 100%
13 19% 16 24% 20 29% 19 28% 68 100%
PARAMETROS














A B C D TOTAL
SI NO TOTAL
A B C D TOTAL
A B C D TOTAL
A B C D TOTAL










6. Productos Sustitutos 




























Armeno Kopi Luwak 
56
 














Pret Luwak (café arábico)
58
 




























Cafeterías donde se vende café
61
 



















7. Certificaciones de Orgánicos 



























REFERENCIAS BIBLIGRAFICAS  
1. Roberto Hernandez Sampieri. (2010). Metodología de la investigación. Mexico: Mc 
Graw Hill Educación. 
2. D’Alessio  . (2008) El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia. éxico: Pearson 
Educación. 
3. González, J. (2010). Tesis Exportación de Mate Burilado a Cánada. Lima. 
4. INEI. (2011). Peru: Compendio Estadístico 2011 Sector Agrario. Lima.  
5. INEI. (2011). Reporte Económico Anual.   
6. INIA. (2009). Proyecto Café. Lima. 
7. Ipsos APOYO. (2010). MKT Data Estadística Poblacional 2010. Lima. 
8. MINCETUR (2013). Perfil del Mercado y Competitividad Exportadora de Café. Lima. 
9. Nassir, Sapag (2010) Evaluación de Proyectos de Inversión en la Empresa. Buenos Aires. 
10. Paul Krugman, R. W. (2007). Microeconomía. En R. W. Paul Krugman, Microeconomía 
(págs. 62-63). Barcelona: Reverté. 
11. Pope, J. L. (2002). Investigación de Mercados: Guía maestra para el profesional. Norma. 
12. Raúl Ruiz, Ingrid (2005).Sabor a café: una experiencia de desarrollo con pequeños 
productores cafetaleros de la selva central DESCO. Programa Selva Central 
13. Sociedad Nacional de Industrias (2013). Saldo a favor del exportador. Lima. 
14. Valenzuela, L. (2010). Estudio de pre-factibilidad para la implementación de una 








1. AMÉRICA ECONOMÍA (2014) Recuperado el 23 de Julio de 2014,de 
http://www.americaeconomia.com/search/quinchamabot/café 
2. BANCO MUNDIAL (2014) Recuperado el 23 de Julio de 2014 ,de 
http://datos.bancomundial.org/indicador/NE.EXP.GNFS.ZS 
3. BUSINESS TRADE SHOWS AND EXHIBITIONS PROMOTION SERVICES (2014). 
Recuperado el 23 de Julio de 2014, de www.biztradeshows.co 
4. COMEX. (2013). ComexPeru. Recuperado el 24 de Agosto de 2013,de de 
http://www.comexperu.org.pe/ 
5. DIARIO GESTIÓN (2014) Recuperado el 23 de Julio de 2014 de, 
http://gestion.pe/noticia/299766/minag-cafe-lidera-agroexportaciones-peru 
6. DIARIO GESTIÓN (2014) Recuperado el 21 de Julio 2014, de 
http://gestion.pe/economia/peru-vendio-sus-agroexportaciones-135-paises-entre-enero-y-
mayo-2102804 
7. DIGESA(2014) Recuperado el 21 de Julio de 2014, de 
http://www.digesa.sld.pe/expedientes/detalles.aspx?id=32  






9. INTERNATIONAL COFFE ORGANIZATION –ICO (2014) Recuperado el 23 de Julio 
de 2014, de http://www.comexperu.org.pe/ 
10. MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES Y COMERCIO DE SUECIA (2014) 
Recuperado el 23 de Julio de 2014, de 
           http://www.sweden.gov.se 
11. OPEN TRADE GATE SWEDEN (2009) Recuperado el 24 de Julio de 2014, de 
http://safe.promperu.gob.pe/files/PROMO2009/seminario/DOC-46-
OpenTrade_Informaci%C3%B3n_Suecia.pdf 






13. PROMPERU. (2010). ComexPeru. Recuperado el 17 de Setiembre de 2013, de 
http://www.expocafeperu.com/archivos/Maria_del_Pilar_Alarcon_Tendencias_del_merc
ado_de_cafe.pdf 
14. REVISTA FORUM CAFÉ (2013) Recuperado el 13 de Setiembre del 2013, de 
http://www.forumdelcafe.com/pdf/F_18_Cafe_Suecia.pdf 








15. SIERRA EXPORTADORA (2013) Recuperado el 27 de Noviembre de 2013, de 
http://www.sierraexportadora.gob.pe/productos/catalogo-de-
productos/cafe/#mercados_dolares 
16. SOCIEDAD NACIONAL DE INDUSTRIAS. (2013). Saldo a favor del exportador. 
Lima. 
17. SUNAT. (2013). Comunidad del Inversionista extranjero. Recuperado el 27 de Junio de 
2013, de http://inversionistaextranjero.sunat.gob.pe/index.php?option=com_content&v 
iew=article&id=62%3Aincentivos-a-la-agricultura&catid=7%3Alegislacion-tributaria-
general&Itemid=12&lang=es 
18. SUNAT. (2013). Sunat. Recuperado el 15 de Mayo de 2013, de 
http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-
itestadispartida/resumenPPaisS01Alias?accion=cargarFrmResumenPPais 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
